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لماذاالحوار؟!! 


كم شغلتني تلك العبارة» وأخذت أفكر فيها كثيرّا فكيف تكون 
اللغة وعاء الفكر؟ كيف يمكن للفكر أن تحده لغة وتستوعبه؟ 

وبعد أن سألت كثيرًا من أهل العلم العارفين معاني الكلمات» 
فهمت أن الفكر لا يمكن أن يظهر كما يريده صاحبه إلا عن طريق 
الكلمات وما تحمله من معان! 

وهنا أسرع السؤال الثاني في ملاحقة أفكاري» فكيف يمكن 
للإنسان أن يعلن عن فكره؟ أيأخذ في التحدث مباشرة لكل من 
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يقابله؟ أيتكلم فيما يفكر فيه دون داع للحديث؟ أم أن هناك شكلًا 
يظهر معاني الكلمات ويجليها؟ 
ا.نهالحوار.. وسيلة البشر في 
التواصل وإظهار أفكارهم ومشاعرهم 
وآرائهم.. 
ا.نه الحوار.. وسيلة التفاعل البشري 
والتعبير عن الذات.. 
ا.نهالحوار.. أخطر سلاح عرفه 
الإنسان في تاريخه الطويل.. 


اخحف 


كم من حوارات غيرّت أفكاراء فأقامت حضارات ودولاء 
وكم من حوار كان سببًا في تغيير عادات» أو غرس ثقافات.. 
ولخطوزة الحوار فى ححاتناء كان لزَامًا علينا أن تتعلمه حيداء 
فالحوار ليس مجرد تبادل الكلمات» وتناقل العبارات» إنه فن بما 
تحمله الكلمة من معان» فالمحاور الجيد هو من ينقل إليك أفكاره 
نعباراقك فشن آنها ملكك وضادرة غك الك و لست فك 
غرييًا عليك» تأخذ وقتك سد لتستسيغه ود تهضمه. 
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ولعلنا في زمننا هذا نحتاج للحوار أشد ما نكون, فنحن الآن 
في عصر تتلاطم الأفكار فيه» وتتشعب الرؤى والثقافات» وتكثر 
المذاهب بكل أطيافهاء فحتى نتمكن من الحياة بشكل جيد ومثمر» 
علينا أن نتعلم كيف نتحاور معَاء وكيف نظهر أفكارنا ونتقبل أفكار 
الآخرين.. 

أسأل الله في هذا الكتاب أن أقدم لمحة نافعة عن بعض فنون 
الحوار» لعلها تكون خطوة في تواصل فعّال مع الآخرين. 
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فننالحوار 


عن أبي أمامة أن فتى شابًا أتى رسول الله كَكةِ فقال: يا رسول 
الله اتذن لي بالزناء فأقبل القوم عليه فزجروه. وقالوا (مه. مه) 
[يريدونه أن يسكت ففي اعتقادهم أن هذا الكلام لا يليق في وجود 
النبي يَكْة] فقال يَكِةّ: ادن» فدنا منه قريبًا. 

قال أبو أمامة: فجلسن. 

قال عَلِةِ: أتحبه لأمك ؟ 

قال الفتى: لا والله. جعلني الله فداءك. 

قال كَلَِوِلا ١‏ لناس يحبونه لأمهاتهم؛ أتحبه لأختك ؟ 

قال: لا والله جعلني الله فداءك. 

قالؤالناس لا يحبونه لأخوا تهم» أتحبه لعمتك؟ 

قال: لا واللهء جعلني الله فداءك. 

قال:ولا ا لناس يحبونه لعماتهم؛ أتحبه لخالتك؟ 


قال: لا والله. جعلنى الله فداءك. 
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قال: ولا الناس يحبونه لخالاتهم. 

قال أبو أمامة: فوضع يك يده عليه وقال: «اللهم اغضر ذنبه؛ 
وطهر قلبه؛ وأحصن فرجه.. 

فلم يكن من الفتى بعد ذلك يلتفت إلى شيء. (رواه أحمد) 

هذا هو فن الحوار في أرقى وأعظم وأبسط صوره. فالرسول 
لم يستخدم أسلوب اللوم أو العقاب» وقد جاءه الفتى يستأذن 
في الزنى» وإنما استخدم يَكِةٍ أسلوب الحوار والمناقشة» وطرح 
الأسئلة» ليدع المجال للآخر للتفكير في أمره. ولاحظ هذه النقاط 
بالنسبة لهذا الموقف: 

المجالسة» الرفق» الاحتواءء» الحوار» السؤالء الاستماعء 
الاختيار» الذات. القناعة» الحوافز» الدعاء» واللمسة الأبوية. 

نحتاج كلنا الحوار في حياتناء لتتفاهم ونلبي احتياجاتنا في 
الحياة» لنتعرف على العالم من حولناء لنشرح للآخرين مشاعرناء 
ونعلن عن آرائنا. 

نحتاج الحوار» لآن الحوار هو وعاء الأفكار. فكل واحد من 
تتسابق عشرات ومئات بل آلاف الأفكار في عقله. ولن تخرج 
فكرة واحدة إلى الوجود إلا من خلال الحوار مع الآخرين» فكيف 
يكون هذا الحوار؟ 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفغال 


نحتاج الحوار لنكون كما قال يَكةّ: «ليسرالمو:من بالطعّان؛ 
ولا اللعّان) ولا الفاحش؛» ولا البذيء». فالمؤمن ليبس باللعان» ولا 
بالطعان في الناس وأعراضهم. ونياتهم ومقاصدهم وأحوالهم. 
ولا بالفاحش» ولا بالبذيء. 

نحتاج الحوار لنبني جسور التواصل بيئنا وبين الآخرين» 
فبكلماتنا القليلة قد نبنى جسورًا تمتد عشرات السنين» وبكلمة 
واحدة قد نهدم جسورًا بنيت منذ مئات السنوات!! 
وسائل أخرى تقلل من احترامنا لأنفسنا أو تقلل من احترامنا لأي 
من البشر المختلفين عثا:. َ 

نحتاج الحوار لأننا دونه نركض بأسرع سرعة لدينا نحو 
الهاوية!! 
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مبادئ الحوار الإيجاين 


ليكون حوارك حوارًا إيجابيّاء فاحرص أن تجعله حوارًا.. 


1 


موضوعيا 


لمعيب فس سيد در 
الحوارات تكون جدلاً عقيمّاء ليس له نقطة محددة ينتهي إليهاء 
وهناك من الناس من يحترف التفريع والخروج من موضوع إلى 
آخر» حتى يرهق محدثيه فيسلمون له لالشىء إلا لمجرد الإرهاق» 
أو ينقل الحديث عن شخصية محاوره بدلا من التحاور حول 
فكره» فلا تكن كذلكء بل كن موضوعيًا تعرف جيدًا ما الموضوع 
الذي تتحدث عنه. 
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فلو انتبهنا إلى الفارق في المعنى بين كلمتى «الحوار) 
و«الجدل» لفهمنا بعمق معنى الموضوعية في الحوار! 

فالجدل في اللغة يشير إلى جدل الحبل أي عقده. وهو يعني 
أن أسكت متكلمي وأحرص جادًا على إظهار الحق في موقفي 
وكلامي وعلى لساني أنا فقط فأنا على يقين من خطأ محدثي. 
ولهذا استخدم القرآن الكريم كلمة “الجدل" في التعبير عن 
النقاش بين الرسول يَكِلَهِ وبين من يجادلونه من الكفار» فقال تعالى 


8# دع لصيل ثية بالكو والمروظة السك كدر اجر الى 


هي أحَسَنٌ 4 (النحل: 125). 

أما الحوار فهو نقاش عقلي بيني وبين محدثي بهدف إظهار 
الحقء لكن لا يث يشترط أن يظهر هذا الحق في كلامي أنا أو على 
لساني أناء إنما يظهر نتيجة لحوارناء وحتى إن كنت في بداية 
حديثي على يقين من صحة موقفيء فآنا أدير الحوار وأنا أفكر فيما 
يقوله محدثي, ولا أعرض عن كلامه والتفكير فيه» انظر إلى قوله 
تعالى عن الصاحبين اللذين تحاورا: 


وو 1 ع 


69 اتنتنةن اتديم ة قارنة ا يناك 


م عي في "عبن د تي 20 عن دك عت و ةا 72 2 3 1 
تفوا 1 ل ما أظنٌ ن يبيد هلذوع 
سس كر ل ماك در تابخ ل عه و2 ا ا ا 
أبدا '(ه؟)؟ ومآ أظَن المّاعة فَايمَةَ ولّين رودت إِلْ رَنَ لأجِدَنٌ خيرا 
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مما مُنقَلًا (8 َال له صَابجه: وهر اورف أ كيت بالف َلك 


منها 


من ثَابٍ ثم ين ُطْفَةٍ نم سوك رَمْلا جلا 400 (الكهف: 37-34). 

فعلى الرغم من اختلافهما في وجهات النظر والعقيدة 
والقناعات. إلا أن كلا منهما استمع لصاحبه وهو يتكلم ولم 
اللحيحة» والدليل أمام الدليل» ولم توعد أحدهيا الأغر فيذا كال 
رائع على موضوعية الحوار. 

من أسو أ الأمثلة التى نراها كثيرًا أن يتحاور اثنان» وماهى 
إلا لحظاتء ويتحول الحوار الموضوعي إلى حوار شخصيء 
فيتحدث كل منهما عن شخصية الآخر» وينسى أنه كان يتحاور في 
موضوع ما من لحظات قليلة» فيصير تمامًا كمن يسير في صحراء 
باحمًا عن الماء» وحين يلمح طيرًا يظل يسير باتجاهه رافعًا عينيه 
إلى اعلي وشدي أن الماء لن يوعد فى السماء حي الطاكن لكنه 
سيكون غلى الآرفن حبك يسيرهو!! 

الموضوعية في الحوار توفر علينا الكثير مين التحيد:والورقت: 
ار لحو 

ومن لطائف العبارات التي تنسب للإمام الشافعي قوله: «ما 
ناقشت عالمًا إلا وغلبته» وما ناقشني جاهل إلا وغلبني» فالعالم 
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يلتزم بموضوعية الحوار» ويعرف متى يعلن خطأه وتقبله لفكرة 
محدثه. أما الجاهل» فيحؤّل الحوار إلى جدال عقيم دون هدف. 
ويص_ٌ كل الإصرار على صواب كلامه ودقة حديثه؛ مما يرهق 
محدثه. خاصة إن كان مثل الشافعى فى علمه وتركيزه وفهمه 
لحقائق الأمور. 0 

نعم لا أؤمن بوجود ما يسمى الحياد في الحياة» فلكل إنسان 
مايؤمن به ويدافع عنه. وإن لم يعبر عن ذلك صراحة. لكنه يؤمن 
بشىء ماء ولولا هذا الإيمان ورغبته فى إظهاره لما كان للحوار 
دين ولاافائدة» وعلى الرغم فو إيماني بعدم وجود الحياد, إلا 
أنني لا أستطيع أن أنكر الموضوعية» فهي التي تمكنني من رؤية 
أخطائي في التفكير قبل أن أرى أخطاء غيري في التفكير.. 

الموضوعية هي الضابط والمقياس لصحة أي حوار بين طرفين» 
نإ سقس اعسدى كل بعالب الجرار التجاة البجاءه وجول إلى 
صراع بين الكلمات!! 
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محددا 


فمن أكثر الأخطاء شيوعًا في فن الحوارء أننا نبدأ الحوار حول 
مسألة ماء ونحن لم نتفق بعد على مفاهيمنا حول تلك المسألة» 
وقد نكون متفقين فيهاء لكننا لم نأخذ فرصتنا لنتبين ذلك» وهو 
ما يجعلنا نسير في خطين متوازيين لا يلتقيان أبدّاء على حين أن 
الحوار يستلزم الاتفاق في نقطة ما ولو بعد حين» فتخيل أمّا تحاور 
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ابنها حول لعب الكرة وكيف أنها تضيع وقته وتلهيه عن مذاكرته» 
وهويقول إن لعب الكرة رياضة جميلة ومفيدة والجميع يحبهاء 
ففي هذه الحالة» فإن كل واحد منهما يسير في اتجاه مواز للآخرء 
فهي تتحدث عن لعب الكرة من زاوية تختلف تمامًا عن الزاوية 
التي يتحدث منها ابنهاء على حين إنها لو سئلت عن رأيها في لعب 
الكرة في الإجازات لوافقت فورًاء فهي تستهلك طاقة ابنها في 
شيء مفيد يبتعد به عن الفراغ وأخطاره!! 

عدم تحديد موضوع الحوار تحديدًا تامًا وواضحًا يجعلنا نقع 
في منطقة حوار الطرشان. وهي كلمة تراثية تشير إلى الحوارات 
المتوازية» فكل طرف يتحدث في موضوعه ومن خلال رؤيته 
الخاصة» وقد لا يتفقا أساسًا على الموضوع المثار بينهماء فيصير 
المتحدثان كأنهما لا يسمعان بعضهما وكل واحد منهما يسير في 
اتجاه غير الآخر تمامًا!! 

ومن أجمل ما يمكن أن يكشف لنا خطورة عدم تحديد نقاط 
الحوار» هذه القصة التراثية الرائعة التي تكشف خطورة حوار 
الطرشان: 

اليحكى أن رجلا أصم ضاعت عليه خمس نعاج» فذهب 
يبحث عنهاء حتى صادف امرأة تفلح الآأرضء وكانت صماء مثله» 


ع 


فسالها: 
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أيتها المرأة. هل رآيت لي خمس نعاج إحداهم 
كبيرة الساةة 

فظنت أنه يسألها عن حدود حقلهاء فقالت له: 

فاعتقد أنها تشير إلى جهة النعاج وذهب: فإذا النعاج 
خلف الشجرة: قال الرجل في نفسه: هذه امرأة خيرة 
ولا بأس أن آحسن إليها بهذه النعجة الكسيرة تعالجها 
وتربيهاء فساق نعاجه حتى وقف بجانب المرأة وقال لها : 

ياأمة الله خذي هذه النعجة الكسيرة تعالجيها 
ولعل الله يجعل فيها البركة. 

حلفت له: والله لم أرها ولم أكسرها. 

فاستعطفها :يا أمة الله خذي هذه الهبة. 

قالت له: أنت مجنون تتهمني بما لم أفعل؟ 

واشتبكت معه في عراك؛ وجاء الناس وفصلوا 
بينهما وقادوهما إلى القاضي. وكان القاضي أشد 
صمما من الاثنينء فانتظر حتى شبع كل منهما من 
الكلام وإتقان الحجة. فتفرس في وجه طفل رضيع 
كانت المرأة تحمله وتتحنح وقال: 
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آنه كيه لها سباك اياك اانققة والكييدوة الذن 
تدعيها هذه المرأة»!! 


أهكذا نحب أن يكون حوارنا مع الآخرين؟ 

كل منا يتحدث في واد غير الذي يتحدث فيه الآخر؟ 

من أخطر نتائج الحوار غير المحدد, أن تفاجاً أنك تتحاور في 
دوائر لا تنتهي أبدّاء فحيثما تقف تجد محاورك ينطلق في كلامه 
وتفاجأ بعد ساعات من الحوار المرهق أنكما تتكلمان في موضوع 
بعيد تمام البعد عن الموضوع الذي بدأتما الحوار فيه!! 

نصيحتي.. حدد تمامًا وبدقة ما ستتحاور فيه؛ ولا تنتقل من 
نقطة إلى أخرى إلا بعد أن تنهيها تمامًا مع محاورك؛ وارفض 
الانتتقال من نقطة إلى أخرىء ثم العودة إلى النقطة الأولى» فما 
الداعي إلى هذا؟ كذلك ارفض أن تتحاور في نقطة لم تتفقا عليها 
قبل بداية الحوار» فهذا تشتيت لمجهودكماء وإثارة لحوارات لا 
نهائية قد تمتد حين يمتلك الطرفان القدرة على التحاور غير البناء» 
والمواهب الكلامية الفضفاضة. فانتبه جيدًا لهدفك من الحوار 
ونقاطه المحددة التي ستتناقشان فيها. 
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ونصيحتي لا تطور أهدافك سريعًا في أي حوارء فتبدأ الحوار 
والحاتياف إلى لليار رارك فصي ونج ان يمت مارك ا 
تثبت صحة رأيكء وبعد لحظات» يصبح هدفك أن تقنع الطرف 
الآخر برأيك الصحيح كما تظنه» وما هي إلا لحظات أخرى حتى 
يصبح هدفك أن يعترف الطرف الآخر بصحة رأيك!! 


من فترة قرأت عن زوجة غضبت من زوجهاء وذهبت إلى بيت 
أهلهاء وحين ذهب ليصالحها وعادت معه إلى المنزلء تعاتباء 
وكانت نتيجة العتاب أن أمسك كل منهما بسكين وقتل صاحبه؛ 
ترى ما المواضيع التي تحاورا فيها؟! وكيف كان حوارهما؟ وهل 
طور أحدهما أهدافه من الحوار دون أن يدري؟!! 
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يبحث في الوقائع قبل أن يقفز إلى تأويلهاء فلا تناقش إلا 
الوقائع ولا ترهق نفسك بتخيلات لم تحدث بعدء أو بتأويلات 
لم يقلها الطرف الآخرء كأن تحاول فهم قصده غير المصرح به 
وبالتالي تبني كلامك وحوارك على هذا القصد. وتخيل معي زوجًا 
يتحاور مع زوجته. فيقول لها: افعلي ما تشائينه» فتثور ثائرتها على 
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اعتبار أن هذه الكلمة نوع من إنهاء الحوار بشكل مرفوضء وأنها 
حجر على تصرفاتهاء مع أنه كان يقصد بها منحها حرية التصرف 
في الأمر الذي تريده» وهنا أظن أن البعض سيقول: لكن طريقته 
في إلقاء الكلمة ودرجة صوته وطريقة نبره ستحدد المعنى الذي 
يقصده. ولهؤلاء أقول: إن كل ما ذكرتموه قد يكون صحيحًا إلى 
حدماء لكنه ليس صحيحًا في كل الأحوال ولافي كل الأوقات» 
فهناك كثير من الناس من لا يجيدون التعبير بوجوههم. مما ينتج 
عنه إساءة الآخرين في فهم تعابيرهم» وكم سمعنا عن أناس في 
غاية الطيبة لكنهم أصحاب وجوه جادة جدًا تصل إلى حد الصرامة 
والشدة» فليس لنا أن نقفز إلى تأويل كلماتهم اعتمادًا على تعابير 
وجوههم! 
جذب انتباهي بشدة قصة قرأتها عدة مرات على شبكة 
“الانترنت” عن شاب في الثلاثينيات من عمره جلس جوار أبيه في 
القطارء وأخذ الشاب يتحدث مع أبيه بصوت مرتفع» أثار فضول 
وانتباه كل الجالسين داخل عربة القطارء فقد كان هذا الشاب 
يصرخ فرحًا كل لحظات وهو يحدث أباه» ويقول له: 
أبي.. أبي.. انظر إلى هذه الحقول الخضراء.. كم 


أبى.. أبى.. أرأيت تلك الساقية هناك 
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أبي.. ما أجمل شكل الأبقار وهي تسير في الحقل 
بين الأشجار وتأكل في هدوء.. 
واستمر الحال هكذاء حتى قال أحد الجلوس متعاطفا مع 


ع 


الاب: 

لماذا تخرج بابنك وهو في هذه الحالة؟ أما كان من الأفضل أن 
5 ا 5 

وهنا استدار الابن مندهشا يتفرس في ملامح الرجل» وقال 
الأب بهدوء: 

عذرًا.. لكن ابني سليم معافى» كل ما هنالك أنه كان فاقدًا 
لبصره طيلة عشرين سنة مضت. واليوم خرج من المستشفى بعد 
أن أجرى عملية كبرى فى عينيه» وعاد له بصره» فهو مشتاق لكل 
شكل ولون!! 

تخيل أخي القارئ كيف سيكون شعور هذا الرجل الذي تكلم 

لقد تسرع بشدة في تأويل ما رآه بعينيه» ولعله كان يحتاج صياغة 
أخرى لكلماته؛ بدلا من تلك الكلمات شديدة الوقع! 

نعم لا تتسرع أبذا في تأويل ما يحدث أمامك» ولا تتسرع في 
وفهم معانيها. 
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لا يفتترض سوء الظنء ويتلمس الأفضل» وهي نقطة مكملة 
للنقطة السابقة» فإن كنت أدخل الحوار وأنا سيء الظن. فإني 
سأسيء ترجمة كل ما يصلني من الطرف الآخرء وبالتالي ستكون 
كل رسافلى اليه رسائل سلبية جِدّاء مما بفسد الحوار ريشا خلينا أن 
نتحلى بالتفكير الإيجابي والتفاؤل وحسن الظن في حواراتناءفهذا 


2 


يجعل الوصول إلى نتيجة منطقية شيئًا سهلا ويسيرًا. 
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تخيل لو قيل لك إن فلانا يكرهك ويريد إيذاءك» وقد بحث 
عنك كثيرًا الساغات الماضية» فاتتبه وأنت تقابله؛ وكن على حدر 
في تعاملك معه. وما هي إلا لحظات ووجدت هذا الفلان يقبل 
عليك فاتحًا ذراعيه» فماذا ستفعل؟ 

الطبيعي والمنطقي أنك ستتحفز ظنًا منك أنه قد أخذ وضع 
الهجوم عليك؛ فوضع جسمه بناء على ما قيل لك يشير إلى حالة 
عدوانية» وقد تضم أصابع يدك استعدادًا لدفع عدوانه بقوة رادعة 
وحازمة! 

وإن قيل لك إن فلانًا يحبك» ويقدرك؛ ودائمًا مايذكرك بالخيرء 
ويبحق عنك مدل سباعات :طوال وهو يقول إثه:معسوق للقياك: 
وبمجرد سماعك تلك الكلمات» وجدت هذا الفلان مقبل عليك 
فاتحًا ذراعيه» فماذا ستفعل؟ 

من المتوقع أنك سترسم ابتسامة عريضة تملأ وجهك كله. 
وتفتح ذراعيك أنت الآخر مرحبًا به» ورافعًا صوتك بكلمات 
الترحيب وتبادل الود. 

ما الفرق بين الحالتين السابقتين؟ 

الفرق في التهيئة النفسية في كل حالة» مع ملاحظة أن ما قبل 
لك يحتمل الصدق والكذب. لكن النفس تتهيأ وتتوقع وتحذر. 
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وهذا ما يحدث في الحوار تمامّاء فإن كنت تدخل حوارًا وآنت 
سيء الظن بمحاوركء فأنت تنتبه كثيرًا وقد يكون أكثر من اللازم 
لكلماته. وتتوقع لها معاني قد تخالف مقصوده. لكنها تتفق مع 
فهمك له. وتوقعك لنياته» فتقع في شباك الظن السيء. 

ألا تذكر صديقي قصة الظاهر بيبرس وصديق عمره السلطان 
قطز؟ 

كان قطز ينوي التنازل لبيبرس عن السلطنة» ويعده لتولي حكم 
مصر من القلعة» رمز الحكم في هذا الوقت. لكن بيبرس في حواره 
مع قطز كان سيء الظنء فلما سمع كلمة قطز: إني أعد لك القلعة» 
فهم منها أنه سيقتله في القلعة كما قتل أستاذه أقطاي فيهاء فبادر هو 
بقتل قطزء ولم يعرف حقيقة معنى الكلمة إلا بعد فوات الأوان. 

ألا نذكر المثل الذي يقال في الثقافة المصرية الشعبية: (حبيبك 
يبلع لك الزلط» وعدوك يتمنى لك الغلط)» فهذا التمني يجعله يقع 
في خطأ التخيل الحقيقي لكلمات لم يقلها الطرف الآخرء إنه حين 
يدعي أن الطرف الآخر قال كذا وكذاء فهو لا يكذب. إنه واهم 
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لا يخادع ولاايكذب. فالكاذب حواره كالحرث في الماء, لا 
يبقى ولا يفيد» وإن استطاع خداع أحد لفترة ما بحواره الكاذب 
هذاء فإنه سينكشف ولو بعد حين» وساعتها سيفقد كل مصداقية 
لدى الآخرين لفترة طويلة جدًا وقد تدوم! 
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هل كنا نخادع حين نعلم أطفالنا مقولة: قد تكذب على بعض 
الناس بعض الوقتء لكنك لن تستطيع أن تكذب على كل الناس 
كل الوقت؟ 

إن كنا نعلّم أطفالنا تلك المقولة» فكيف نستبيح الكذب في 
حواراتنا؟ 

ألا نذكر كلمة ابن المقفع حين قال: 

«وقديتهم صدق القلب وإن صدق اللسان» فكيف إذا ظهر 
الكذب على اللسان؟». 

نعم قد يتهم صدق القلب مع صدق اللسان. فنؤول ما يقال لنا 
بناء على معتقداتنا في شخصية المتحدث, فكيف سنتعامل مع من 
نكشف كذبه في حواره صريحًا لا مواربة فيه؟ 

لمجال للكذب والخداع في أي حوار» فالمؤمن الحق لا 
يكذب أبدَاء فالكذب إما أن يكون لخوف أو طمع» خوف من 
مواجهة موقف أو من عقاب أو من شخص أو من حالة شعورية 
ستصيب محدثه. والطمع يكون في رغبته أن يحصل على ما لا 
يستحق» وفي كلتا الحالتين» فإن هذا يتنافى مع الإيمان الصحيح.. 

فلا خوف إلا من المولى سبحانه وتعالى» وكيف يخاف من 
مخلوق من ملا قلبه بأأمن من الله؟ 
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ولا طمع إلا في عطاء الله» فكيف يطمع في مخلوق من عرف 
قدرة الله وأن خزائنه لا تنفد؟ 

انتبه في حوارك ولا تبرر الكذب بأنه مجاملة أو تجميل للكلام» 
فالكذب كذبء لا أبيض فيه ولا أسود. ولا جواز فيه إلا في 
حالات ثلاث: قال رسول الله يَكئِةِ: «لا يحل الكذب إلا فى ثلاث: 
اقلب الرجل ان اماه ل رشرياني عاتب فى التعرنته والكيذت 
ليصلح بين الناس» (رواه الألباني». ْ 

وإن كان في تلك الحالات من الأفضل الهروب بالمعاريض» 
وهو الكلام الذي يحتمل معنيين» أفضل من الكذب الصريح: فمن 
قوله عله (إن في معاريض الكلام مندوحة عن الكذب» ومندوحة 
أ ميرت وشيل. 
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يحترم فيه كل طرف الطرف الآخر ولا يستعلي عليه» فمن طبيعة 
النفس البشرية ألا تقبل حوار الطرف المستعلي» وتشغل نفسها 
عن الاستماع إليه بتتبع نقائصه. فإن كنت تريد لحوارك النجاح 
والإثمار تجنب التقليل من شأن محاوريك؛ وتجنب الاستعلاء 
عليهم؛ بل ابد بالاحترام» وتذكر أنك كلما قلت لمن يحاورك 


ا :. 
** هم 
0 يي 22 ١‏ 
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لفظة (أنت) بحب واحترام؛ فإنه سيرد عليك بنفس اللفظة» وإن 
بدأته بلفظة (أنا) بتعالي وكبرء فإنه حتمًا سيرد بنفس اللفظة أو 
ينهي الحوار معك بصورة أو بأخرى. 

إذا أردت أن تحصل على احترام الناس وتقديرهم والتفافهم 
حولك فاترك لهم ما في أيديهم» وامنحهم ما يطلبونه» وليس أقوى 
من تقدير متحدثك ليشعر بالرضاء وليس أكثر من احترام وجهة 
نظره ليقبل على الحوار معك» وليس أكثر من التأكيد على أنكما 
تبحثان عن الحق لتحصل على تفهمه لطبيعة الحوار وتقديره له. 

تأكيدك على تقديرك للطرف الآخر هو المعبر الذي تعبر عليه 
إلى عقله وقلبه» وتوازن مشاعرك نحوه أثناء الحوار هو المفتاح 


34 
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الرسمي لكل الأبواب المغلقة في وجه الحوار. على أن يكون 
استهانة! 
تلاك القصة العى يتداولها الكثبرون على شبكة الانترثت بهدف 
التنبيه إلى أهمية احترام ذكاء الآخرين» وأسوقها هنا للتنبيه على 
أهمية تقدير رأي الآخرين وطرق تفكيرهم., حتى إن بدت لنا 
للوهلة الأولى ساذجة وغير متجدية: 

"تقول الأسطورة إن الملك أصيب بحالة اكتئاب شديد فلم يعد 
بحالته ابتكر الشطرنج لتسليته» فأعجب به الملك وسأله عن 
المكافأة التي يريدها فطلب (حبة أرز واحدة) توضع على أول 
مربع ثم تضاعف في المربع الثاني ثم الثالث ثم الرابع حتى تنتهي 
مربعات الشطرنج كلها! 

وفي البداية سخر الملك من طلبه هذا (حبة أرزيا مغفل!؟) إلا 
أن محاسب القصر حين بدأ في تنفيذ التزام الملك أدرك أن موافقة 
الملك تعني أن أرز الهند كله لن يكفي لتسديد قيمة الشطرنج!! 

فحبة الأرز في أول مربع ستتضاعف إلى 2 ثم 4 ثم 8 ثم 
6 م32 حتى تصبح 512 (في المربع رقم 10) وفي المربع 
(رقم 20) ستصل حبات الأرز إلى 8 و:ووفي المربع (رقم 
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0) ستزيد عن نصف المليار حبة (وتحديدًا 536.870.912» 
ويرتفع نصف المليار حبة إلى 256 مليارًا (في المربع رقم 40)) 
وفي المربع (رقم 50) سيتضاعف الرقم إلى 2621440 مليار 
حبة (والمليار أيها الأخيار يتطلب إضافة تسعة أصفار( وحين 
نصل إلى آخر مربع بالشطرنج (رقم 64) ستصل حبات الأرز 
إلى 21.474.836.480مليار حبة (ولا تدس وضع تسعة أصفار 
اضافية أمام هذا الرقم)! 

كل هذا قد يؤدي إلى خراب المملكة بالطبع» والسبب كان 
عدم تقدير الملك لرأي الطبيب» وعدم تقديره لقيمة كلامه وطلبه 
فكانت موافقته أسهل ما يكونء والتراجع عنها أصعب ما يكون.. 

قذّر محدثكء وقبل أن تحكم على رأيه خذ وقتك في التفكير 
فيه فرب حديث يبدو سهلا بسيطا يحمل في طياته أعظم المعاني 
وأغلاها. 
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هعادفا 


فأي حوار ينبغي أن يكون له هدف ماء هل هو لمجرد الفضفضة 
ولايسعى طرف إلى إقناع الآخر برأيه؟ أم هو مجرد استعراض 
لمهارات الحوار وفنون الإقناع؟ أم هو فخر بالمعلومات؟ أم هو 
حواز يسعى خيلق الحق لمعرقهه والكقف عنه واتاعة؟ ! فاليحواز 
الهادف للبحث عن الحقائق هو حوار سهل وسلس جدًا ويتمتع 
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فيه الطرفان بمرونة فائقة» فكل منهما يببحث عن الحق في كلام 
الطرف الآخر قبل كلامه» وبالتالي يكون حوارًا مثمرًا. 

داتمًا ما كنت أقول في كل محاضراتي وبرامجي: إن الهدف 
الأول والأساس من أي حوار ينبغي أن يكون.. إنهاء الحوار! 

نعم إنهاء الحوار» وهذا يعني أن ندخل الحوار ليس لمجرد 
استعراض المعلوماتء ولا إظهار مهارات الجدال والتفكير 
النزالي إنما للوصول إلى نتيجة ينبني عليها عمل يؤثر في حياة 
الإنسان ولو انتبهنا إلى هذه المعاني» لوجدنا أننا حقًا نبدأ كثيرًا 
من حواراتنا بهدف إنهاء هذه الحوارات؛ أي الوصول إلى نتيجة 
يسلم بها أحد طرفي الحوار! 

كم من مشاكل ستنتهي لو تأكد هذا المعنى لدينا جميعًا؟! 

قال أحد الحكماء قديمًا حين سأله أحد الناس: متى أتكلم؟ 
فقال الحكيم: حين تشتهي الصمتء ولما سأله مرة أخرى: ومتى 
أصمت؟ قال الحكيم: حين تشتهي الكلام! 

حمّا صدقء فمن يتكلم وهو يشتهي الصمتء فغالب الظن أن 
كلامه سيكون بهدف واضح محده. وبالتالي يصيب هدفه بسهولة 
دون إضرار بمحدثه» أو إفساد لعلاقته به أما من يشتهي الكلام 
فغالب الظن به أن يجد متعته في الكلام, وبالتالي فكلامه دون 
هدف إلا الكلام نفسه. 
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وكم مدح حكماء العرب الصمت. وفضلوه على الكلام؛ 
لشعورهم بخطورة الكلام غير الهادفء فقالوا: اجتلب بالصمت 
من الهيبة ما ينفعك» ومن الوحشة مالا يضرك. 

فكثرة الصمت تجلب لصاحبها الهيبة بين الناس» وإن كانت 
تصيبه بحالة من الوحشة لكنها لن تضره قدر ما قد يضره كلام غير 
هادف. 

من أكثر ما كان يثير سخريتي النقاشات غير الهادفة» فكنت 
أشعر أن كل طرف يتحدث وله هدف غير الطرف الآخرء وبالتالي 
لايصلون أبدًا إلى نتيجة في حوارهم أو من حوارهم, هم فقط 
يحركون شفاههم, ويهزون أحبالهم الصوتية بذبذدبات تصدر 
إزعاجًا لنفوسهم المرهقة» وغالب ما يحدث في تلك الجلسات 
أن يقوم كل طرف وقد شحن نفسيته بشحنات عدائية ضد الأطراف 
الأخرىء فإن لم يظهرها في تلك الجلسة. أظهرها في تصرفات 
أخر تظهر قريًا! 

كم بينًا تهدم وخرب بسبب الحوارات غير الهادفة؟ 
كم شخصا فقد حياته بسبب الحوارات غير 
الهادئة؟ 


كم صداقة انتهت بسبب الحوارات غير الهادفة؟ 
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هل يمكنك صديقي أن تسأل نفسك عن يومك هذا الذي تقرأ 
فيه هذا الكتاب» كم حوارًا أجريته اليوم ولم يكن لك هدف واضح 
منه؟ 

أتعجب كثيرًا ممن يذهب إلى عزاء» ويح رص كل الحرص على 
معرفة كيف كانت لحظات الوفاة» وتأخذ الجرأة بعضهم فيسألون 
أهل المتوفى: ماذا حدث؟ كيف مات؟ هل تألم؟ هل كان يشعر 
قبلها بأي شيء؟ وكلها أسئلة لم أعرف حقا الهدف منها؟ 

عل تكون تلك الأسغلة ميات معركة ما احدث على سبيل 
الاحتياط مثله؟ 

أم هي من باب الحوارات غير الهادفة؟ 

كثير من النساء يشكين من عدم إيجابية أزواجهن. لأنهم لا 
يعرفون الكثير من المعلومات عن الأحداث الهامة في حياتهم 
الاجتماعية» وحين تطرقت لهذا الموضوعء وجدت أن الزوج قد 
يخبر زوجته أنهما مدعوان إلى زفاف أحد أصدقائه مثلاء ويخبرها 
بالموعد والمكان المعد لإقامة الحفل» وهنا تبدأ أسكلة الزوجة 
في التساقط على رأس الزوج الذي لم يخطر في باله لحظة أن 
يحيط نفسه علمًا بها: من أين عرف العروس؟ هل هي قريبته؟ ما 
عمر صديقك هذا؟ أين سيقيمان في شهر العسل؟ هل كان مهرها 
ضخمًا؟ أين سيقيمان؟ 
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والكثير من الأسئلة التي يجيب عنها كلها الزوج بكلمة واحدة: 
لا أعرف.. 


وهنا تتهمه الزوجة الغاضبة بالسلبية وقلة الوعي! 


نعم لا يعرف وليس 
فن الفسرورئ أن 
يعرف فهذا كلام غير 
هادفء ولا قيمة له فى 
هذا اللحدكة» #التكديت 
يقتصر على دعوة | 
لنجايلة: ناميه 
فما الداعى إلى كل هذه 
الأسعلة؟ ‏ 

قال أحد الحكماء: 
«اقتصر من الكلام 
على فنا يقب تخبجتك: 
ويبلغ حاجتك. وإياك 
وفضوله. فإن كثرة 
الكلام تورث الندم». 
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فلابد لكل حوار من مرجعية» وإلا تحول إلى جدال مذموم. 
والمقصود بالمنهجية أن نحدد الأسس التي نبني عليها حوارناء لا 
أن ننطلق في الحوار دون توجه ماء كمن يعطيك شبكة ويضعك 
وسط المحيط ويقول لك: اضطد السمكة الززقاءء فهدذاطلب 
تسكري: أخبري تنبكاعلها اولاوغع أماكى توابجد هام .وك بعد 
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هذا المكان عنى» وما المطلوب مني لأصطادهاء وقبل كل هذا 
لماذا أحاول اصطيادها؟ وتخيل معى حوارًا بين اثنين حول ما 
الزوجية» وتجد كل واحد منهما مصر على رأيه؛ مع أنهما لو اتفقا 
على مرجعية معينة لكان الحوار أسهل وأيسرء كأن يتفقا على تقاليد 
أهل بلد ماء أو يتفقا على ما ورد في الشرع في هذا الموضوعء أو 
يتفقا على يرضيهما معًا ليكون مرجعيتهما في هذا الحوار» فهذا 

كثيرًا ما كنت أغضب زوجتي حين نتناقش في أي موضوع من 
موضوعات الحياة» وذلك حين أقول لها: فلنحدد مرجعيتنا أولاء 
هل نتحدث ونتحاكم إلى مرجعية دينية؟ أم إلى مرجعية اجتماعية 


ها 


أم مرجعية قانونية؟ أم مرجعية عرفية بيني وبينك؟ 
فتشعر أنى أجادل وأتفلسف الاشكليا بهذه التفريعات من 
فمايقره الدين في موضوع ماء قد لا يكون منفذا في المجتمع 
بشكل تام ودقيق» وقد يكون القانون على خلافه؛ وما يكون طبعيًا 
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وعاديًا فى عائلة» قد يكون مستهجنا ومستقبحًا فى غائلة أخرى» 
وبالغالى أحكامنا لزن تكوت أبدا صحيحة؛ وتقاشنا لن يكو مثمرً. 

فعلى سبيل المثال» ما يقره الدين في مسألة دور كل من الزوج 
والزوجة في إعداد بيت الزوجية, يختلف كثيرًا عما تقره بعض 
العافالات الحى تقتلق يدورها عما تقثره عائلات ار » وكل 
هذا رسكت عن القائرة إلى اذحدث الكلؤفاكوورقها يكرن 
للقانون رأي ثالث أو رابع أو عاشر حتى في هذه المسألة» وعرفي 
أنا وهي قد يختلف عن هذا كله. وبالطبع فالاختلاف هنا لا يعني 
التعارضء. لكنه يعنى 
مجرد الاختلاف» فأي 
مرجعية سنعتمد عليها 
في مثل هذا الحوار؟ 

من المؤكد أنه علينا 
أن نحدد مرجعياتنا 
كتانيون معدرك نا 
قبل بدء أي حوارء 
لنوفر على أنفسنا تلك 
النسافات الكبيرة من 
الحوار. 
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ولكي يكون حوارك مؤثرًا في الطرف الآخرء ابدأ في كل حوار 
بالمساحة المشتركة بينك وبينه» ولا تقفز إلى المختلف فيه أولاء 
فالتوافق في بعض الأمور يجعل الموافقة على الأمور الأخرى 
أيسر وأسهلء أما إن بدأنا بالمختلف عليه» فنحن نسير فى اتجاه 
عكسيء لأن طبيعة النفس البشري إن وجدت الاختلاف والنقدء 
سروه حجري ]ا 
2 477 ٍ 
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فإنها ترفض الاعتراف بعد ذلك حتى وإن وجدت فيه ما تريده» 
لكنها ترفض الاستسلامء فابدأ بما تتفقان عليه ليشعر محاورك أنه 
أثبت بعض النقاط فى الحوار مما يمنحه الشجاعة فى الاعتراف 
دافن واتى النناط فيا باكرصى سستراظ بوط | حو سكي 
ايوكاس آحة كان يبدأ مع خصمه بنقاط الاتفاق بينهماء ويسأله 
أسئلة لا يملك الخصم أن يجيبه عليها إلا بنعم؛ ويظل ينقله إلى 
الجواب تلو الآخر» حتى يرى المناظر أنه أصبح يقر بفكرة كان 
يرفضها من قبل. 
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إن وجود أي حوار بين طرفين يعني منطقيًا وجود مساحات 
مشتركة بينهم في الرأي» مع وجود مساحات أخرى من الاختلاف. 
وإلا لما تحاورا ولما شعر أحدهما بحاجته إلى حوار الآخر! 

لكها كن مانتسى تلك المناهاق المششركة ينا فى الجواره 
وفشغل تبانا بالنساحات البيغيلقة دون ثعبت واع لما تقعله: 
وربما يكون السبب في ذلك حماسنا واندفاعنا نحو إثبات صحة 
وجهة نظرنا. 

اقرامبي أن القارع هذا العديى القنريف: اعن عافقة 
قالت: دخل غلى رسول الله له وأنا أبكى» فقال: ما ييكيك؟ 
فلع سعى كاطبة,قدعا قاطي قال #وااقاطةة | سيت عاندة؟ 
قالكدتم ١‏ بارسول الله تقال السك تسيو من لعب قالت: 
نعم» قال: وتبغضين من أبغض؟ قالت: بلى !قال: فإني أحب 
عائشة:؛ فأحبيهاء قالت فاطمة :لا أقول لعائشة شيئًا يؤذيها أبدا» 
(رواه أبو يعلى والبزار بإسناد صحيح). 

فهنا يعلمنا الرسول مَيدٍ كيفية الحوار بالبدء بمناطق التوافق 
والاتفاق. وليس بمناطق الاختلاف والتنافر. 
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اعتمد مبدأ النسبية» وشعاره قول الإمام الشافعي: «قولي صواب 
يحتمل الخطأ وقول غيري خطأ يحتمل الصواب». فللحقيقة عدة 
وجوه. والصواب لا يشترط أن يكون واحداء ولا يشترط أن يكون 
هذا الواحد هو رأيك أنت» اجعل حوارك مرنًا وتقبل رأي الآخر 
وإن وافقك فلا تجعل النتيجة حاسمة؛ بل دائمًا تذكر أن ما وصلت 
إليه هو الحقيقة حاليًا وليس دائمًا. 
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متى يفقد محدثك قدرته على الموافقة على رأيك؟ ومتى تفقد 
حماسك في إكمال الحوار والوصول إلى نتائج إيجابية فعّالة؟ 

لو فكرت في إجابة هذين السؤالين» ستجد أن الإجابة تتلخص 
في جملة واحدة: عندما يصر أحدكما على أن الصواب معه وأنك 
على خطأ!! 

نعم إن كنت مصرًا على صواب رأيك فلم تدخل هذا الحوار؟ 
أتدخله فقط لإثبات صحة رأيك وتغيير آراء الآخرين؟ 

إن كانت تلك النية نيتك» فاعلم أنك لن تصل إلى هدفك كثيرًا 
فالنفس البشرية بطبعها ترفض الاعتراف بالخطأء وترفض من 
يواجهها بهذه الحقيقة» وفي كل حوار يشعر أحد الطرفين بضعف 
موقفه؛ وفي نفس الوقت يشعر بضغط محدثه عليه ليعلن خطأه 
هذاء يحدث أن يماطل الطرف المخطئ. ويكثر من الحوارء لعله 
يجد مخرجًا يقلل فيه من حرجه ويحفظ ماء وجهه. ويقلل من 
مساحة الاعتراف التي عليه أن يقف داخلها. 

فماذالو قللت أنت هذه المساحة؟ واعترف أن الصواب والخطأ 
يحتملان مساحة من النسبية» فما تقوله أنت وتظن أنه صوابء إنما 
هو صواب من وجهة نظرك ولفترة من الزمن» قد تتراجع عنه 
أو تشتد في الإيمان به. وترى طريقتك في التعبير سابقا لم تكن 
مناسبة! 
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من القصص المعروفة جدًا قصة العميان والفيل» وهي تحكي 
أن مجموعة من العميان وقفوا أمام فيل ولم يكن شاهدوه من قبل» 
فتلمس أحدهم خرطوم الفيل» وأخذ يقسم أن الفيل عبارة عن 
أنبوبة طويلة غليظة اللحمء وثان وقف أمام ذيله» فلما تلمسه أخذ 
يقسم أن الفيل عبارة عن شيء صعغير رفيع فيه شعر كثيف» وثالث 
وقف أمام بطن الفيل» فلما تلمسها صرخ فيهما: ما هذا الكذب؟ 
الفيل ضخم كأنه كرة من اللحم ذي الجلد الغليظ. 
أنه لمس الفيل بنفسه. ولم ينقل الكلام عن غيره دون تأكد. ويقسم 
على خطأ صاحبيه» ويؤكد أن مصادر معلوماتهما لم تكن دقيقة 
ووافية. 

وحقيقة الأمر أن كلهم صادقء. وفي نفس الوقت كلهم كاذب» 
فالفيل ليس شيئًا مما ذكره كل واحد منهم» وفي نفس الوقت هو 
كل ما ذكروه مجتمعًا! 

وهكذا تكون الحقيقة فى كثير من الأحيان» كبيرة لدرجة يعجز 
معها الكثيرون عن رؤيتها متكاملة» فلا يرون إلا جزءًا منهاء ويظنون 
أن ما رأوه هو الحقيقة كلهاء ويرفضون بقية أجزائهاء ويخطئون من 
يحدثهم في هذا الموضوع أو تلك المحادثة. 

كم من السنين عاشت البشرية وهي تظن أن الأرض مسطحة 
لهانهاية: ثم اكتشفت أنها كانت تعيش وهمًا عظيمًاء وظهرت 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفسّال 


الآدلة على كروية الأرض بعد آلاف السنوات» ثم عاشت البشرية 
أكذوبة كروية الأرض لسنوات وسنوات» حتى تمكنت من فهم 
بيضاوية الأرضء وأنها ليست كرة مستوية الانحناء» بل هي أشبه 
بالبيضة من الكرة. 

فإنكانت تلك الحقيقة قد قبلت التغيرء أفلا تقبل كثير من 
الحقائق التي تدور حولها حواراتنا التبدل أيضًا؟ 

أنت مخق فى رأيك..:وهذا جاتر جذاء لكن رأيك ليس هو 
الصواب الوحيد الداتم.. وهذ ماغليك أذ تومن به. 
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من أعظم النقاط التي يجب أن نعيها في الحوار لغة الآخرين 
ومصطلحاتهم.؛ فأحيانًا يحدث صدام بين اثنين من المتحاورين 
نتيجة لعدم فهم طريقة كل منهما في استخدام الألفاظ» مما يجعل 
الآخر يظن أن هناك هجومًا يشن عليه» ومن المواقف العجيبة في 
هذا المجال هو موقف مدرس مصري سافر إلى ليببا للعمل في 
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إحدق مدارس البياث وكاة مك تاعلن يعقن لجاة الانتحانابت» 
فدخل اللجنة وقال للفتيات بلهجته المصرية: (كل بنت تحل 
وهى ساكتة) وهنا بدأت صرخات تصدر من الفتيات واستنكار بل 
هيدوم على :هذا المدرس المستكيو الل عر فيجايعد الكل 
(تحل) تعني عندهم (خلع الملابس»)! 

وكثيرًا ما يفسد الحوار لعجز طرف أن فهم لغة الطرف الآخر 
وماتعنيه الكلمات من معان فظن فيه الظنون أو أعلن رفضه 
لأسلوبه» وعبنًا سيحاول الطرف الآخر شرح وجهة نظره. وما 
يقصده من معان. 

ومما يحكيه لنا التاريخ العربي في حديثه عن موقعة (ذي قار) 
تلك الحرب التي انتصر فيها العرب على الفرسء أنه قد ذكر 
كسرى بن هرمز يومًا الجمال العربي وكان في مجلسه رجل عربي 
يقال له: زيد بن عدي وكان النعمان قد غدر بأبيه عدي بن زيد 
وحبسه ثم قتله فقال زيد للملك: أيها الملك العزيز إن النعمان بن 
المنذر عنده من بناته وأخواته وبنات عمه وأهله أكثر من عشرين 
امرأة على هذه الصفة. 

وأرسل كسرى زيدًا هذا إلى النعمان ومعه مرافق لهذه المهمة» 
فلما دخلا على النعمان قالاله: إن كسرى أراد لنفسه ولبعض 
أولاده نساءًا من العرب فأراد كرامتك وهذه هى الصفات التى 
يشترطها في الزوجات. فقرأ عليه بالصفة التي أرادها. فشق ذلك 
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على النعمان فقال لزيد والرسول يسمع: أما في مها السواد وعين 
فارس )يقصد نساء المملكة الفارسية وكانت تضم العراق وإيران 
حاليًا) مايبلغ به كسرى حاجته؟ فقال الرسول لزيد بالفارسية:ما 
المها والعين؟ فرد بالفارسية: ”كاوان” أي البقر. فأمسك الرسول» 
فأنزلهما يومين عنده. ثم كتب إلى كسرى: إن الذي طلبه الملك 
ليس عنديء وقال لزيد: اعذرني عند الملك. 

فوصل زيد إلى كسرى فقرأ عليه كتاب النعمان. وأوغر صدره 
وقال: فسل هذا الرسول الذي كان معى عما قال. فقال للرسول: 
ماقال؟ فقا لالرسول: أيها الملك إنه قال: أمافى بقر السواد 
وفارس ما يكفيه حتى يطلب ماعندنا؟ فعرف الغضب في وجهه» 
ووقع في قلبه ما وقع. 

وقامت الحرب نتيجة لعدم فهم الرسول لكلام النعمان» وظنه 
أله يسب كسرى: فتقل السب كما فهمه. 
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وفاهمًا لثوابتهم العقلية» فتخيل اثنين يتحاوران حول شكل 
شيء ماء أحدهما يؤكد أنه مناسب ولائق والآخر يستهجنه ويؤكد 
أنه قبيح وغير لائق» وهنا ينبغي التوقف والتنبه إلى مقياس كل 
منهما وفهم بيئته لفهم دوافع حكمه. ومن اللطيف أن رئيسة وزراء 
بريطانيا السابقة (مارجريت ثاتشر) كانت توصف بالجمال في 
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بلداننا العربية على حين وصفت في اليابان بأنها تشبه البطاطس في 
ألوانهاء وهذا بالطبع لاختلاف المقاريسن» وما يقال على الجمال 
والقبح يقال على كل الحوارات والمواضيع. 

فنحن جميعًا نستخدم كلمة «كثيرًا» في حوارناء أو كلمة «رائع» 
ولكل منا مقاييسه الخاصة جدًا التي يستخدم فيها تلك الكلمة 
ويشعر أنها مناسبة فيها. 

حدث مرة أن عاد ابنى حين كان صغيرًا من مدرسته. وعلامات 
لد ندر ليب فصيو د لاسا لاع مسي د ا انيد 
أخبرني أن مدرسته نقلته من مكانه في مقدمة الفصل إلى آخر مكان 
في الفصلء وقد طلب منها عدة مرات وفي عدة أيام متوالية أن 
يعود إلى مكانه السابق» لكنها رفضت بإصرارء فهو يشعر بالإهمال 
وعدم قدرته على رؤية السبورة! 

وكعادتنا - نحن الآباء - نغفل عن تعقل كلمات أولادنا حين 
نشعر بما يضايقهم» فأسرعت في الصباح إلى مدرسته. وطلبت 
مقابلة مديرة المدرسة؛ وكلى ضيق من هذه المعاملة غير العادلة 
لدي وبين حاتت دم عير ة ماري وال مط ناشين 
ضيقي وغضبي» وجدتها تبتسم ابتسامة لا تتناسب مع ما أقوله 
وأظهره من مشاعر غاضبة! 

وهنا تعلمت الدرس المناسب في حياتي في فهم لغة الآخرين 
ومقاييسهم, وأولهم ابني الصغير.. 
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قالت لي مديرة المدرسة: لكن فصل ابنك لا يوجد فيه إلا 
مقعدان متتاليان في كل صف. فهو إن لم يكن الأول في الجلوس 
إلى السبورة» فهو الثاني ولا يوجد مقعد ثالثء فلم أستطع الكلام» 
واعتذرت وخرجت من عندها خجلاء وحين عدت منزلي سألته: 

ألم تخبرني أن مدرستك نقلتك إلى مكان في آخر الفصل بعد 
أن كنت في أوله؟ 

فقال لي: نعم» هل تحدثت معها؟ 

فقلت: يا بنى.. لكن فصلك لا يوجد فيه إلا مقعدان متتاليان» 
فأنت إما الأول وإما الثاني ! 


فقال: الأول هو الأولء والثاني هو آخر من يجلس داخل 
الفصل!!! 

فعرفت بعد ذلك كيف يستخدم لغته في محاولة إقناعي في هذا 
الموقفء وبدأت بعدها في فهم كلماته» وكيف يستخدمهاء فهو 
لم يكذب حين قال إنه الأخير في الفصلء لكني أنا أخطأت حين 
فهمتها بمقايبسي أنا! 

وهنا الكلمات واضحة. ولا خطأ في فهم معاني الكلمات» 
لكن الخطأ في فهم مقاييس الطرف الآخر. تلك المقاييس التي 
يستخدم كلماته لتعبر عنهاء فتعطي معاني لا تصل للطرف الأول 
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فإن رفع الصوت في الحوار يثير المشاعر السلبية ويغلق أبواب 
الفهم والتفاعل البنّاء» فاجعل صوتك هادنًا وتقبل انفعالات الآخر 
إن كنت تهدف بحوارك هذا أن تصل إلى نتيجة إيجابية مقنعة» 
فحتى إن افتعل الطرف الآخر انفعالا ورفع صوته؛ فاطلب منه 
في هدوء أن يتحاور لا أن يتشاجرء ودائمًا تذكر ما قاله الحكيم 
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الصيني «كونفشيوس» (الإناء الفارغ يصدر ضجِيبا أعلى) فلا 
تكن فارغًا أبدّاه وتحدث وكأنك تضع فوق رأسك لافتة مكتوبًا 
عليها (حوار لا شجار). 

فما الذي يمكن أن يضيفه رفع الصوت إلى أي حوار سوى 
لهجة عدائية» أو يضعك فى حالة حماس مندفعة» تسقط بصاحبها 
من أعلى نقطة في الحوارء إلى هاوية عدم الاستماع وعدم الفهم 
لما يقوله الآخر. 

رفع الصوت قد يحول المتحدث القريب من الاقتناع بمنطقك 
إلى عدو يسارع بالهجوم عليكء ولا يوجد من يتقبل الحوار مع 
شخص يرفع صوته ويثير الإزعاج كثيرًا أثناء حواره» فرفعه لصوته 
غالبًا ما يصبح دعوة صريحة لتجنب الحوار معه. 

كنت أصف نفسي بالشخص الهادئ صعب الانفعالء إلا أن 
نقطة ضعفي الوحيدة التي تثيرني بدرجة أعجز فيها التحكم في 
أعصابي وانفعالاتي هي رفع الصوت أثناء الحوار» وحدث أن 
كنت متأهبًا للخروج في يوم من الأيام» وإذا بي أسمع صياحًا 
يأتي من حارس العقار الذي أسكن فيه وكان يتشاجر مع بعض 
العاملين في أحد المحال القريبة» فأسرعت إليهم لأتبين ما يحدث 
وأمماغد فق إتياء هلا التمجارة ولما اققريث بيدأت أسال حارمن 
المقادعها بوبه وعمن سرصيم كل هذا الضياع اذاي يارت 
وصوته مرتفع بنفس الدرجة» فطلبت منه أن يتحدث بهدوء حتى 
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أفهم ما يقوله وأساعده. لكنه لم يسمع قولي من شدة انفعاله 
وصياحه. فأخذت أكرر عليه ما أقوله» وأخذت أكرر عليه طلبى 
ماتقى مرادسي اتوم د عدم كم اتير فى صر جيه إلى 
أن شهول الموقف إلى القعال مني أناغليه وكادت مشكلة كبيرة أن 
تحدث,ء لا لشيء سوى صوته المرتفع في الكلام إلى درجة أعجز 
فيها عن التفكير بشكل منطقي سليم! 

اخفض صوتك واعلم أن الإنسان القوي لا يثار إلا حين يرى 
من نهو أقوى متهة وكلما كان محاورك فى سيعواك وآنت تملك ها 
تقولف فلن يرتفع عتوتك آبدّاه فقد عد ق .من قالة وفك العالى 
دليل واضح على ضعف منطقك. 
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واضضحًا 


فمن أعظم الطرق التي تجعل الحوار مثمرًا أن يكون كلامك فيه 
واضحًاء تنطق الحروف بوضوح وثقة» لاا تجري بالكلمات خلف 
عقل محاوركء بل امنحه الفرصة ليفكر فيها فيقبل هو عليك» 
وتذكر ما جاء فى الصحيحين عن عائشة رضى الله عنها قالت: 
١كان‏ النبي وَل يحدّث جديا لو شاء العادٌ أن يحصيه لكحضناءة الي 
يكن يسرد الحديث كسردكم). 
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هكذا كان كلام رسول الله يِه وهكذا ينبغي أن يكون حوارنا 
دائمًا. 

كنت أستمع لبعض الأقارب وهم يتحدثون بحماس وإيمانيات 
عالية عن شريط فيديو مسجل وجدوه على الانترنتء وعليه 
تسجيلات صوتية يقولون إنها لأصوات تعذب في قبورها! 

ولم أخف دهشتي من حديثهم» ولست أتحدث هنا عن إيماني 
بوجود نعيم وعذاب في القبر وهذا من أسس عقيدتيء إنما أتحدث 
عن تقبلهم لفكرة أنه شيء يمكن تسجيله صوتيًا أو مرئياء فقالوا 
لي إن هذا الفيديو موجود على شبكة الانترنت وأن الفريق الذي 
سجئلة قار دون تعد قد البهرريي سما فأغزيو ا إلسالاف 
جميعًاء وأن وكالة ناسا لأبحاث الفضاء تحاول جاهدة إخفاء هذا 
الفيديو ومحوه تمامّاء وبدأوا في سرد قصة تقول إن إحدى البعثات 
العلمية التابعة لوكالة ناسا كانت تقوم بالحفر في أعماق سحيقة 
فوجدواذبذبات لم يفهموهاء وعندما قاموا بتحليلها وجدوها 
ذبذبات صوتية غير مسموعة للإنسان, ولما قاموا بتحويلها إلى 
ذبذبات مسموعة خرج هذا الفيديو الرائع!! 

وهنا كانت صدمتهم وصلمتي.. 

صدمتهم من أسئلتي.. وصدمتي من تصديقهم لهذا الكلام! 

سألتهم أولا لماذا أسلم هذا الفريق؟ وماعلاقة الإسلام بهذا 
الفيديو؟ ألا توجد شرائع أخرى تنص على وجود عذاب أو نعيم 
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للإنسان فور موته؟ لماذا ربطتم أو ربط الفريق بين هذه الآأصوات 
وبين الإسلام؟ 

وإن كان هذا التسجيل ممكنًا لعذاب القبر أو نعيمه. فلم لا 
نستطيع أن نسجله من القبور القريبة» بدلا من الأعماق السحيقة 
تلك؟ وعموماء هل وجدوا في تلك الأعماق السحيقة جثثًا لأي 
بشر؟ 

هل هناك ما يثبت أن لوكالة ناسا لأبحاث الفضاء علاقة بهذه 
القصة التي ترونها أم مجرد ذكر اسمها في الموضوع يضفي عليه 
جوًا من الإثارة؟ 

وبعد كل هذا.. أيحتاج ديننا أو أية شريعة لمثل هذه الأدلة 
المفتعلة لتأكيد عقيدة أتباعها. . 

ما أظنكم إلا وقعتم ضحية متمكن من برامج الحاسب الآلي. 
أراد أن يتسلى بمشاهدة تلك التعبيرات التي سارعتم برسمها على 
وجوهكمء فعفوًا عقلي لم يتقبل هذه القصة؛ وعقيدتي لم تتقبل 


تفاصيلهاء وديني لا يحتاجها من قريب أو بعيد.. 


إن أسوأما فى الحوار أن تتعمد القفز على عقل محاورك 
وتضع الكلمات متراصة في شكل بهلواني» لتسرق منه موافقة أو 
تأكوًا بحديلك» غلى خين أنه لو اثقية لما تقوله حِيدًا فسوف يدرك 
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وممنا يمه لاهداما سيحدت ]ل غاجلة أ و حا فنا من 
مرة وجدت إنسانًا سرق عقله محدثه بعدم وضوح كلماته» وتعمده 
للمسواف بجوارات ماش ارده المتحدت الى ود عد 
لحظات تطول أحيانًاء لكنها حتمًا تأتي» ليكتشف زيف وزور كل 


ما سمعه. ويعلن رفضه له» وبراءته منه. 
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شرتيب الأفكار والستسل في عرضها يؤدي إلى الإقناع 
بسهولة» كما يؤدي إلى حسن تصور الموقفء وربما تكون قد 
أعددت فكرك في الحوارء فتفاجأً بفكرة من الطرف الآخر تغير 
منهجك. فلا تضطربء. بل ابحثها بصدقء. فإن وجدت فيها الخير» 
فأقبل عليهاء وإن وجدت فيها قصورًا فناقشه بوعي واحترام» حتى 
تصل إلى النتيجة المرجوة من حوارك هذا. 
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قرأت قبل ذلك حوارًا دار بين جرير والفرزدق» يظهر صداقتهما 
الشديدة على الرغم من كل تلك القصائد التي هجا بها كل منهما 
الآخرء فهما كانا ينظران للموضوع نظرة اقتصادية مهنية فحسب» 
ويعلمان أن تلك القصائد هى مصدر التفاف الناس حولهما. 
هشام ابن عبد الملك الأموي. وهو يومئذ بالرصافة» فنزل جرير 
إلا متلفتين وأنت تحتي وخيرا لناسس كلهم أمامي 


متى تردي الرصافت تستريحي من التهجير والدبر الدوامى 


ثم قال: الآن يجيئني جرير فأنشده هذين البيتين فيقول: 
تلفت أنها تحت ابن قين إلى الكيرين والفاس الكهام 
متى ترد الرصافتّ تخز فيها كخزيك في المواسم كل عام 
أبا فراس؟ فأنشده البيتين الأولين» فأنشده جرير البيتين الآخرين» 
فقالالفرزدق: والله لقد قلت هذاء فقال جرير: أما علمت أن 
فكنت أضحك كثيرًا من قدرة كل منهما على فهم طريقة الآخر 
فى التة لتفكير: وكيف يرثت أفكاره بضورة تتجخله مقنعا مؤثرا: 
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وهوة تزتبب لآتكارنا أثناء الحواب ركو كاذنا معدا عشاء 
فكما يقال إن الاتحاد قوة» فكذلك ترتيب الكلام قوة, لأنه اتحاد 
للآفكار وإظهار لها. 
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عليك,. با اجتهد ة 1 د تكلم 
0 ْ بيطا بها 5 
تعرف عنه كل الدقائق» وإلا فاجعل حوارك أسثلة : 0 
تجح بها 
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أبي طالب): «المرء مخبوء تحت لسانه» فآنت حين تتكلم تظهر 
ويظهر علمك أو جهلك! 

فكيف يمكن لك أن تدخل حوارًا مع شخص حول موضوع 
وأنت لا تعرف كل ما يحيط بما تتكلم عنه؟ أنت إذن كمن يمشي 
على سطح الجليد ولايعرف مناطق الضعف فيه. وفي أية لحظة 
يكون عرضة لسقوط مروع يذهب بحياته! 

داتمًا ما كنت أقول في دورات تدريب المدربين: اجعل ما 
تعرفه ضعف ما تقوله» وأوضح لهم أنني لا أعني أن يقل ما نقوله. 
بل يزيد ما نعرفه» فإن لم نكن نعلم فالأفضل أن نصمت ونتعلم. 

ومن أروع ما تكلم فيه العرب أنهم قسموا الصمت إلى نوعين؛ 
صمت المتدبر» وصمت الجاهل العاجز عن الكلام, فامتدحوا 
صمت المتدبر» ورفضوا تمامًا صمت الجاهل العاجز عن الكلام» 
فهل كان العرب يفضلون أن يتحدث الإنسان عن غير علم؟ 

لم يحب حكماء العرب قديمًا ما نسميه الآن ب»الفهلوة» فهم 
يحفزون كل من لا يعرف أن يكسر حواجز الخوف ويتعرف. 
ويطالبون كل من لا يعلم أن يشجع نفسه ويتعلم. 

ألااتشعر صديقي بخطورة تلك «الفهلوة» التي أصبحت تنتشر 
في بعض مجتمعاتنا انتتشار النار في الهشيم» حتى صار من لا يفقه 
أي شيء يفتي ويتحدث في كل شيء؟ 
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أليس معظمنا بتجاهله لهذا الشرط من شروط الحوار أصبح 
سياسسيًا له آراؤه» وعالمًا في الدين يفتي كيفما يشاءء ورياضيًا يمدح 
هذا ويقترح على ذاك» وطبيبًا يصف الدواء لكل من يسأله أو لا 
علم؟ 

كم أعشق مقولة: من قال لا أعلم فقد أفتى.. فحقًا إعلان 


0م 
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فلا تسع إلى أخذ زمام الحديث بالقوة» لكي لا تدع الفرصة 
لمتحدثك أن يأخذ فرصة التحدثء أو أن تستمع إليه وقد رسمت 
على وجهك علامات الاستخفاف بكلامه» فهذه وسائل إغلاق 
الحوار وليس تدعيمه؛ كما إنها تدمر العلاقات الإنسانية بعد انتهاء 
الحوار» وليس هذا هو هدفك بكل تأكيد. تذكر ما قاله (دايل 
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كارنيجي) في كتابه: «كيف تؤثر في الناس وتكسب الأصدقاء»؛ 
إذ قال: إذا كنت تريد أن ينفض الناس من حولك» ويسخروا منك 
عندما توليهم ظهرك وتتركهم. فإليك الوصفة: لا تعط أحدًا فرصة 
للحديث,. تكلم بدون انقطاع» وإذا خطرت لك فكرة بينما غيرك 
يتحدث. فلا تنتظر حتى يتم حديثه» فهو ليس ذكيًا مثلك! فلماذا 
تضيع وقتك في الاستماع إلى حديثه السخيف؟ اقتحم عليه 
الحديث» واعترض في منتصف كلامه. واطرح ما لديك. 

لعل من أعظم أسباب المشاكل بين الأجيال المتعاقبة» عدم 
رغبة الجيل الأسبق في الاستماع للجيل اللاحق, فقلما تجد أبًا أو 
أمّا عندهما القدرة والرغبة في الاستماع لأبنائهماء لأنهما ببساطة 
مشغو لان دائمًا بتوجيه النصائح لأولادهما.. 

ولسث سد تصيحة الوالدين أبذا., لكني عمد الحديك 
المتواصل المتلاحق الذي لا يعطي لمحدثك فرصة التعليق أو 
إبداء رأيه فيما تقوله أو حتى التعبير عن مشاعره تجاه ما تقوله. 

أذكركم وأذكر نفسي دائمًا بمقولة الجاحظ: ”إن للكلام غاية 
ولنشاط السامع نهاية» فما زاد عن الاحتمال» ودعا إلى الملال 
والاستثقال. فذلك الفاضل هو الهذر“. 

فلا تحول نفسك إلى سارق للكلمات» تتعمد خطف الأضواء 
من محدثك. وانتبه جيدًا في هذه النقطة على وجه الخصوص. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفعال 


بشول "كارل اللبريفت" فى كانه "الذكاء الاجتياعي” إن 
نحي لفاك تناف الى كر ن كامة قب فدزة أن تدرى نرق 
راجحتا فسن فوجدات الآخرين يروت كننازق للكليات: اتسينا 
ألا أعطيهم الفرصة لإكمال حديثهم, وأحرص على أن أكون 
المتكلم الأوحد”. 

قد تصمت الناس كثيرًا ولا يعلقون على تصرفك هذاء لكنهم 
لن يستمتعوا بهذا التصرف بالطبع» فهم يرونك كسارق للحظات 
متعتهم في الحوار. ومصادر لحقهم في الرد. ومن ثم يفقدون 
شهيتهم وقدرتهم على التواصل معك. 
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ودودًا 


فإن ابتسامتك أثناء الحوار تفتح قنوات وقنوات من التواصل 
العقلي بينك وبين الطرف الآخر واحذر أن تخيف الطرف الآخر 
أثناء الحوار بتهويل مقالته؛ فالبعض يهوّلون أقوال الآخرين» 
ويحمّلون كلامهم من الضخامة ما لا يخطر إلا في نفوس مرضى 
لقلوب, لماذا؟ لثلا يتجرأ أحد على القول بمثل ما قالواء أو نصرة 
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ناذفوا اليس فحاول البداوز اجبائك أن سيط القول المردوة 
بيالة معي شرل هذا القرل كني وهل افسنجعرها اندفة وعدا 
خرق للإجماع» وهذا مصادمة للنصوص الشرعية» وهذا اتهام 
للعلماء» وهذا منافي للعقل والمنطق. وهذا قول يفتح باب الفساد. 
يهوّل ويطول ويضخم العبارات» بحيث يشعر السامع أنه قول 
خطير» يجب البعد عنه» وعدم التورط في قبوله» أو الاقتناع بحجة 

لا أككر أن من الأقوال ما يكون فعا كفرً أو فسقً أو بدعة 
أوضاتة أزسقا أريدسناطله أرظر ذلك مح الأهداك السنة: 
لكن الهدف من الحوار أن تث تثبت هذه الادعاءات بالحجة والدليل 
نقتم الطرف الكغر يتتاعتاف هذه» الاآن تخيقه وخر من ينمه 
إليه من ترديد مثل هذه الأقوال دون أن يفهمواء حتى إن أطاعوك 
للحظة. فإنهم لن يطيعوك دائمّاء ولن يكون حوارك مثمرًا معهم 
بعد ذلك. 

أذكثر موقفا كاد يداد سن الشيجاك» فقد كان ابض وابقن 
يتحدثان مع أمهماء وقد سألتهما عن رأيهما في تغيير وضع جهاز 
التلفزيون في المنزل, فقد كانت تفكر في وضعه في غرفة من 
غرفتيهماء فقال ابني ببراءة: اجعليه في غرفتي أناء وبالطبع فإن هذا 
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بتغيير كلامه» فقالت له بصوت غاضبء ولهجة حاسمة: أتدري 
معنى كلامك هذا؟ فإذا بابني يشعر بخطورة الكلام, لكنه لم يفهم 
وجه الخطورة على وجه التحديد فتغيرت لامح وجهه. ونظر 
إليها بجدية» وإن كان لم يستطع أن يخفي بعض ملامح الخوف 
من وجهه. وقال: لا أعرف. ما معناه؟ 

وهنا اورت قباهكا اده لزاذ كيف ؟ فقال: لا أضرك 
لكني شعرت أن هناك شيئًا لم أفهمه. فطريقتها أشعرتني أن هناك 
شيئًا لم أنتبه له قد يترتب غلى كلامي وله أضرار كبييرة أو أنني 
ضايقت أحدًا بكلامى هذا. 

وبالطبع لو طبقنا هذه الطريقة غير الودودة في حواراتناء فإننا 
سنفقد كل قنوات الاتصال مع الآخرين» ونفقد قدرتنا على الحوار 
المنطقى الفعّال. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 
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فالبلاغة هي حسن الإفهام وإيصال المعنى» وكثرة الحديث 
تشتت الذهن» بمعنى أنه ينبغي أن يكون لكلامك هدف تسعى 
إليه» وأن تكون عالمًا بقدرة من يحدثك على الاستماع إليك؛ فإن 
زاد كلامك عن قدرته؛ فهو لا يسمعكء تخيل أمّا تنصح أبناءها 
كل حين بنفس النصيحة» إنهم إن استمعوا إليها مرة» فتأكد أنهم لا 
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يستمعون فى المرة الثانية» وسوف يعاندون فى المرة الثالثة» وهذه 
طيعة النين البقدرية مسرعةا الملل واللسآم من الصض ركم كان 
أبو موسى الأشعري يقول: «أتخولكم بالموعظة كما كان النبي - 
ِةِ - يتخولنا بها» أي أختار الوقت المناسب للنصيحة. 

يسألني بعض الناس عن أبنائهم وكيف يتعاملون معهمء 
فكنت أجيب دائمًّا: غيّروا البيئة المحيطة بهم» وقللوا أوامركم 
ونصائحكم يشعر أبناؤكم بالراحة ويستجيبوا لكم. وهذه حقيقة 
أن كثرة الكلام تفسد العقل والروح» فكما قال حكماء العرب: من 
كثر كلامه كثر خطؤه. ومن أعجب بكلامه أصيب في عقله. 

فلم نكثر من الكلام إن كان القليل يؤدي الغرض؟ 

كذلك كثرة الأمثلة عند البعض تسبب الملل الشديد» خاصة 
في مجال التعليم» نعم» الأمثلة ضرورية لشرح المعلومات وبيان 
أثرهاء لكن كثرة الأمثلة على نقطة واحدة يصيب المستمع بشعور 
ممل ويفقد قدرته على التواصل مع المحدث. 

كذلك للبعض لزمات كلامية تتكرر كل حين دون سببء ألا 
تذكرون ذلك المثال الشهير الذي يظهر فيه شخص بدائي الثقافة 
كلما تحدث كرر كلمة «لا مؤاخذة» إنه يصيبك بالملل ويأخذ 
تركيزك مع لزمته الكلامية» ويبعدك تمامًا عن صلب الموضوع. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفسّال 


إنبفب نف 


فالإصغاء إلى الآخرين فن قَلَّ من يجيده. فأكثرنا يجيد 
الحديث أكثر من الاستماع؛ والله سبحانه وتعالى جعل لك لسانًا 
واحدًاء وجعل لك أذنين حتى تسمع أكثر مما تتكلم, فلابد أن 
تستمع جيدّاء وأن تستوعب جيدًا ما يقوله الآخرونء فاجعل أذنك 
للمحدّثء وأقبل عليه بوجه جاد مستمع» وتأمل ما قاله. فهذا 
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دليل على قوتك. وقدرتك على الحوار» وإذا وجدت ملاحظات» 
فيمكن أن تسجلها في ورقة لتتحدث فيها بعدما ينتهي من حديثه. 

وانتبه لأنواع الاستماع» فهناك استماع واع» وهو ما أحدثك 
عنه» وهناك استماع مهملء» تفكر أثناءه في أفكارك أنتء وبالتالي 
تقطع التواصل لحظتها بينك وبين الطرف الآخرء وهذا خطأ كبير» 
فلو شعر بهذا الآخر فإنه لن يستمع لك أيضاء وهناك استماع 
المتتصر لفكره. فهو يعطي الآخر شعورًا بآن كلامه يوقعه في خطأ 
كبير» وأنك مضطر لاستماعه على مضض.ء مما قد يحفزه ضدك. 

لعل من أكثر الأسباب شيوعًا في المشاكل الزوجية عدم إصغاء 
أحد الطرفين للآخر أو عدم إصغاته باهتمام» ويوجه هذا الاتهام 
غالبا للرجال فهم لا يصغون باهتمام كما تقول كثير من النساءع 
وقد تجد بعضا من الرجال يوجهون ذات الاتهام لنسائهم. فهن 
مشغولات عنهم أثناء حديثهم. 

وحمًا من أكثر ما يمنع التواصل أن يشعر أحد الطرفين أن كلامه 
لايصل للطرف الآخر كما يتوقعه هوء وأن ذلك يحدث نتيجة 
لعدم رغبة الطرف الثاني للاستماع؛ مع العلم أن الاستماع هو 
الطريقة الأولى للتواصل! 

ذكر ستيفن كوفى أن أبّا جاءه يشكو سوء العلاقة بينه وبين ابنه 
المراهق قائلا: لااسطيع آذ أنهو هذا الولدء إنه لا يسمعني. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفغال 


فقال له الكاتب: (هل يمكن أن تعيد علي ما قلته). فأعاد عليه 
ما قاله. 

فرد عليه ستيفن كوفي: أنا لا أفهم ما تقوله» إذا أردت أن تفهمه 
لابد أن تستمع إليه أنت» لا أن يستمع إليك هو!. 

فكيف تتحدث مع شخص لا تفهمه؟ ابدأ أولا بفهمه عن طريق 
الاستماع له» ثم تحدث بما عندك من أفكار تريد إيصالها له. 
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فالحوار العاطفى يجعل المتحاورين يتمسكان بأفكارهماء 
وهتذااها لا تدهم أن وار قف حال الاوك لذكر ةما اليد 
الذكرةوون أن تود على تسبعها الطرف الكغتره بل اثبيب للطرك 
الآخر كل الأفكار الصحيحة فقطء أما الأفكار الخاطئة التى ذكرها 
في حواره؛ فانتقدها دون أن تنسبها إليه؛ حتى تجعله يشترك معك 
في نقدها ورفضها. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 


ومن الأساليب المتبعة فى هذه النقطة أن تعيد صياغة ما قاله 
ملم لصحيام اقول لاتاكويه اناك سي 36ر1 نوهد بقلي 
فرصة ليراجع كلامه مرة أخرىء كذلك إن أردت أن تنتقد مكانا 
يعمل فيه أو شيئًا كتبه أو رأيًا صرّح به» فانتقد دون أن تؤكد على 
نسبة هذا الشيء له بل قل رأيك مع التأكيد على أنها وجهة نظر 
تحتمل الصواب والخطأء وأنه قد يكون هناك وجهات نظر أخرى 
في المرضن. 

هل تذكر سبب رفض كفار قريش للتسليم ببعثة الرسول كَل 

إنها عاطفة الكبر. ورفض الصواب من الآخرين لمجرد أنه أتى 
من الآخرين ولم يأت مني؟ 

وبعبداغن مجال الذعوة النبوية» تذكر واتمًا تلك المقولة: إن 
أردت لفكرتك الانتشار» فاجعل الكل يؤمن أنه صاحبها. 

أو ابتعد بحوارك عن الشكل العاطفىء فأنت لا تناقش أشخاصًا 
إنما تناقشن أفكارًا وأساليب» ْ 

كنت ومازلت في دورات تدريب المدربين أمنح كل مدرب 
فرصة للحديث. وأمنح بقية زملائه فرصة للتعليق على أدائه» 
بثلاث سلبيات وثلاث إيجابيات» مع التأكيد على نقطة في غاية 
الأهمية» وهى أننا لا ننقد شخصًاء إنما ننقد أداء» فلا تعليق على 
الكص على الأظاذفهيل إن لاتلك رز اسم على الاطلاق أخاد 
التعليق: :نما نقول؟ الأذاء السابق كان كذا وركذا 
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ومما أذكره أن طه حسين في سيرته الذاتية «الآيام» كان يتتحدث 
عن نفسه بضمير الغائب دائمّاء ويمنح نفسه أسماء يستطيع من 
خلالها أن يتحدث عن نفسه» فمثلا كان يسمى نفسه في الجزء الأول 
باسم الصبيء ثم حول الاسم إلى صاحبنا بعد ذلك في الجزئين 
الثاني والثالث ولعل هذه الطريقة ليمنح كلامه موضوعية؛ وليبعد 
ل ل 
ذم نفسه في بعض بعض المواقف دون لوم من القارئين. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفغال 


22 
تنا 


فلا تغلق الأبواب تمامًا أمام محاورك إذا ثشسعرت بضعف 
منطقه؛ بل امنحه الفرصة لينسحب دون إحراج؛ لأنك لو أغلقت 
أمامه باب الهروبء فلن يجد أمامه إلا التشبث بفكرة خاطئة حفظا 
سا يوس ساو و 
تقول له: أعرف أن هدفنا واحد لكننا اختلفنا في طريقة يقة التعبير 
صر , ويستجيب للصواب. 
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تخيل معي قطة دخلت غرفة تمتلئ من البشرء وفزعت منهمء 
كيف ستتصرف؟ 

طالما كانت ترى الباب مفتوحًاء فإنها ستسعى للوصول إليه 
دون أن تمس أحدًا من الواقفين» لدرجة أنها قد تجري في حركات 
بهلوانية وتشعرك أنها تسير على الحائط في سبيل الوصول إلى هذا 
الباب» لكنها لن تتردد لحظة واحدة في مهاجمة كل الموجودين 
في الغرفة لحظة أن ترى الباب قد أغلق» وأن مهربها الوحيد لم 
يعد موجودًا. 

إصرارك على انتزاع اعتراف محدثك بخطئه. غالبًا ما سيؤدي 
بكما إلى اختلاف أشدء ليس فقط في وجهات النظرء لكن في 
طبيعة التعامل» وتضييع الصفاء بينكما. 

كثيرًا ما كنت أناقش بعض طلابي» وحين أراهم مصرين على 
رأي ماء آخذ في حوارهم نقطة نقطة» فإذا شعرت بانخفاض نبرة 
الاختلاف في كلامهم, أتعمد إرشادهم إلى الباب الذي يخرجون 
منه من الحوار مرفوعي الرأس محفوظي ماء الوجه. فأنهي كلامي 
بأن وجهة نظرهم تستحق التفكير وسوف أراجع كلامهمء وإن 
كنت أظن أننا متفقين الآن على الصوابء لكنني سأراجع ما قالوه 
فإن وجدت رأيهم صوابًا سأخبرهم فورًا.. وهكذا أنهي الحوار 
بشكل شبه معلق» دون أن أضيق الخناق عليهم, فكنت أرى في 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفعال 


عيونهم الشكر وإن لم تنطقه ألستتهمء ليس شكرًا على تصويب 

ولأااسى أبداصديقا ل كنت اتسحب هخ طر يقد فى اليخواره 
تمام.. لكني أرى... ويبدأ في سرد وجهة نظره دون أن يشعرني 
لحظة أنها عكس كلامى» بل قد يستشهد بأجزاء من حديثى» وبعد 
عكس كلامي تمامّاء وأن كثيرًا من كلامه كان حا واضحًاء لكنه 
ترك لي الباب مفتوحًا على مصراعيه لأخرج من الحوار دون أن 
أشعر بانهزام» بل يتركني قادرًا على تقبل الصواب الذي قاله مع 
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23 
سهلا 


فتجنب استخدام المصطلحات المعقدة والأساليب المركبة 
في الحوار» فهذا ما يسمى بالحوار من البرج العاجيء وبالتالي 
سيتهمك محاورك بعدم الواقعية» وأنك حالم لا تنتمي لعالمناء 
أو أنك مغرور تحاول إظهار علمك في غير مكانه؛ كما إن اللغة 
السهلة الواضحة تصل إلى عقول وقلوب المستمعين دون قيود 
وببساطة وسهولة. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 


فما تجد في كلام سيد الخلق سيدنا محمد يَيةِ كلامًا يفوق 
عقول البشرء ولا تجد منه مصطلحات نعجز عن فهمها أو نحتاج 
إلى كتب ومراجع لنفهم المقصود منهاء فهو يحدث الناس على 
قدر عقولهمء ويقبل من المرأة البدوية التي لا تعرف شيئاء يقبل 
منها آن تقول إن الله في السماء» ويقبل من غيرها الكثير والكثير 
من المفاهيم ويبسط الدين لكل إنسان على قدر مستواه. 

ولعلى لاحظت شيئًا هامّافى كل الحضارات القديمة والحديثة» 
الذاعقما ارتنس العمضارة وعد شأنياء سيلف ل البحر اركيها: 
فصتارت الكليات أسهل والتراكبيي اللغوية أبسر وَإن كانت 
المعاتى ضير أكثر في نا وداب كيدو كني كانت التعخبارة أكدر 
بدائية وأفلتسقيناه كاتيث كلماتها أكثر فخامة وغلظة وتعقيدًاء 
وكانث معانيها أكثر سطحية وسذاجة! 

راقب هذه الملاحظة حولك» ستجد أن كثيرًا جدًا من الأميين 
يستخدمون كلمات رنانة كبيرة في مواقف لا تحتملهاء على حين 
تجد نفسك مبهورًا وأنت تستمع إلى أمثال الدكتور أحمد زويل 
حين يحدثك عن الحياة بكلمات بسيطة جدَاء يفهمها كل مستمع 
مهما كانت ثقافته. 

ترق أبهما أضعب: أن تعبر عرخ رأيلك ومشاغرك بكلمات فخمة 
قوية صعبة التراكيب؟ أم أن تعبر بكلمات بسيطة سهلة مفهومة 


للجميع؟ 
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الإجابة لن تكون صادمة للكثيرين: فالتعبير باللغة السهلة 
الميسورة البسيطة أصعب وأكثر مشقة» ولهذا فكتابة الآأدب 
للأطفال أصعب من كتابته للكبار» ذلك أن عملية التيسير لا يقوم 
بها إلا متمكن من لغته وأدواته» لكن التفخيم والتعقيد لا يقوم به 
إلاكل سطحي. 
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فاختر الألفاظ المناسبة للحوار» والتي لا تثير نفس محاورك أو 
تثير السامعين» فإن من شروط الكلام الجيد كما وصفه الحكماء 
العرب: أن يكون للقول داع يدعو إليه» وأن يكون على قدر الحاجة» 
وأن يأتي في وقته المناسبء وأن تختار له الألفاظ المناسبة. 
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ومن التهذيب كذلك أن تحاور كل إنسان على قدر عقله 
فتكون أمثلتك له من بيئته التي يفهمهاء وبالألفاظ التي يتقبلهاء ولا 
يشعر معها بالتقليل من قيمته أو إهانته. وبالأمثلة التي لا تثير غضبه 
أو إحساسه بالحرج. 

فمن قواعد اللغة أنها تتطور لتحذف بعض الكلمات التي 
تستخدم للإشارة إلى ما يتحرج الإنسان من ذكره؛ خاصة إذا 
انتشرت تلك الكلمة وأصبحت لا تكفي حياء الشخص وخجله. 
فتجداللغة تتطور لتحذف تلك الكلمات وتحل محلها كلمات 
أخرىء بل وتجد مستخدمي اللغة يهربون منها إلى اختصارات من 
لغات أخرى إن لم يجدوا فيها ما ينجدهم من هذا الحرج! 

ألا تجد على سبيل المثال كلمة «الحمام» في وقت من الأوقات 
كانت تسمى «الخلاء»» ثم اختفت تلك الكلمة من الاستعمال 
الشائع. ليحل محلها «المستراح)» ثم تختفي تلك الكلمة ويحل 
محلها «الكنيف»» وتختفي هذه أيضا ويحل محلها «التواليت» 
وغيرها وغيرها.. ويختلف الأشخاص في كل مدينة عن الأخرى 
في تحديد مصطلح يعبر عن هذا الاحتياج الأساس للإنسان. 

فإن كانت اللغة تتسع لكل هذا التطور من أجل مراعاة مشاعر 
الإنسان وحرجه. فكيف لا تتخير أنت كلماتك من بين كلماتهاء 
لتمنع الحرج عن نفس مستمعك ولا تشعره بإهانة أو ضيق. 
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حقارب كلمة تتلف نفساء ورب كلمة تصنع حياة» والفارق 
بينهما كبيرء فالأولى بحث صاحبها بين مفردات لغته حتى وجد 
الكلمة المناسبة التي تنفع الناس» والثانية لم يبحث صاحبها سوى 
مخلفات اللغة ليستخدم كلماته سلاحًا قاتلا يوجهه إلى صدور 


النامن . 
يمكتك أن تطلب هخ ابدك المذاكرة بأكثر من عشر جمل» لكخ 
ترى مع أيهم 3 بِب؟ 


دائمًا أراك متفوقا ناجحًحا.. بارك الله لى فيك.. 

مثل من من العظماء تريد أن تكون في مذاكرتك؟ 

أراك تنهي مذاكرتك مبكرًا ما شاء الله.. ألا تحتاج لبعض 
المراجعة؟ 

ذاكر.. فآنا متأكد أنك من المتفوقين هذا العام إن شاء الله. 

هل ذاكرت دروسك اليوم؟ 

قم وذاكر فوقت الامتحان قد اقترب.. 

ذاكر خيبك الله.. أنت دائمًا تضيع وقتك أيها الفاشل. 

حسبي الله ونعم الوكيل في مذاكرتك يا شيخ!! 
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وختامًا احذر الوقوع في شباك أحد هذه الحوارات غير البناءة: 
)١(‏ حوارالتعجيز: طلب السلبيات في الآخرء ومطالبته بما يعجز 
عن ذكره لمجرد إظهار ضعفه. 
(ب) الجدل البيزنطي: محاولة التفوق على الخصم بأي وسيلة. 
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(ج) حوار الاستكبار «أعلى - أدنى»: وهو حوار قائم على تسلط 
طرف على طرفء (آمر ومستجيب). ومنه قول فرعون: [مآ 
يك إلا مآأرن وَمآ ملاس لَاليَادٍ . 

(د ) حوار الذل «أدنى أعلى»: ويقوم فيه الطرف الأدنى بتملق 
الأعلى بصورة تفقد كلا الطرفين كرامتهما الإنسانية. 

(ه) الحوار السطحي: كلمني.. لكن لا تلمس العمق. 

(و) الحوار الإقصائي: أتحاور معكء وأنا موقن أنك خطأ.. لكني 
أحاول إفهامك.. ولست مستعداً لأن تفهمني شيكاً لأنني أفهم 
كل قا 1 
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1 الحوار الطائسشس!! 


هل سمعت عزيز القارئ قبل اليوم عن الحوار الطائش ؟!! 


الاعوار تحرس كيذ في ل يعاراي" تقريباك وفي كل بيوتناء 


حوار صرنا نمارسه دائمًا دون أن ننتبه لمدى الطيش فيه» ومدى 
الخسارة التي نتعرض لها حين نمارسه!! 

ألا وهو الحوار ذو الأهداف المتطورة.. 

لا تتعجل وتغضب من هذه الأسماء المثيرة التى أضعها لهذا 
الحوار» فالإثارة لم تأت بعد.. ْ 

حين يسألك أحد الأشخاص عن رأيك في شيء ماء فلماذا 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 


هل سألت نفسك هذا السؤال من قبل؟ لماذا أجيب من يسألني 
عن رأبي في موضوع ماء أو في شيء ما؟ 

الإجابة المنطقية: أجيبه لأظهر رأبي لأنه سأل وطلبه!! 

فماذا إن خالفك الرأي وأظهر رأيًا آخر يعارض رأيك؟! 

أحاول أن أثبت له صحة رأبي.. 

وهنا يأتي سؤالي أنا الذي أشرح به سر التسميات العجيبة التي 
وضعتها لهذا الحوار: لماذا تثبت له صحة رأيك؟ 

ألم يكن هدفك في البداية أن تظهر رأيك فقظ ولآته سألك 
فقط؟ 

أليس هذا تطويرًا للهدف من الحوار دون قصد منك؟ 

ألست هنا مجرد رد فعل لتصرفات الآخر؟ 

فإن اسحي الجدال يكماء واظيم اعترافه احيرا باقتتاعة 
برأيك؛ أجد البعض إما أن يستمر في الجدال حتى يحصل على 
هذا الاعتراف صريحًاء ولا يكتفي بمجرد الإشارة التي يظهرها 
المتحدث الآخرء وإما ينطلق في أناشيد النصر معلنًا فوزه على 
خصمه في هذا الجدل المثير» هذه الأناشيد التي على شاكلة: ألم 
أقل لك منذ البداية» أو: أنت هكذا دائماء تجادلني ثم تعترف في 
النهاية!! 
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ألا يستحق هذا الحوار فعلا أن يسمى بالحوار الطائش ؟ إنه 
خوار دده ألفدزنا بسمى إلى 'تتحقيها: إنما بملتو نهدا فقا 
لتطورات الكلام» ولا يكترث كثيرًا لحجم المشاكل التي يمكن 
أن تحدث بين الناس بسبب التشاحن وظهور العاطفة في الحوار» 
فكل في هذه الحالة يدافع عن رأيه هو وليس عن رأي صواب 
رآهء يدافع عن ملكية خاصة تمثله» وتمثله نظرته للأمور» وليس 
عن وجهة نظر تقبل الخطأ كما تقبل الصواب!! 

إنه عدم الفهم الدقيق لما نريده في حواراتنا!! 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفصّال 


ومتى ينتهي الخصام؟! 


يبدو أن زوجتي قد يحق لها أن تحذر بنات جنسها من الارتباط 
بمن يعملون في مجال تطوير المهارات أو أي مجال مرتبط 
بالتفكير والإبداع عامة!! 

ففي أحيان كثيرة أكون مخطنًا في شيء ماء وحين أراها غاضبة 
اعتذاري» فأسألها: إن كنت قد اعتذرت. فلم أراك ما زلت غاضبة؟ 
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تقول: لآن المشاعر لا توجد لها أزرار تحكم.. 

وغالنا لا أصمت.. 

وأعاودها السؤال: أهناك حدث ما تنتظرين حدوثه ليهدأً 
غضبك؟ 

ولا أدري حمًا لماذا يغضبها هذا السؤال أيضّاء لكنها عادة ما 
تقول: اتركني الآن وسوف أكون بخير بعد قليل.. 

وهنا يداعبني شيطاني لأسألها: أهناك وقت محدد يمكنني أن 
أنفظره ليرول غضيك هذا؟ 

وعادة لا أنتظر إجابة هذا السؤال منها!! 

لكني أسألكم جميعًا: حين نغضب من حدث ماء أو تصرف 
من شخص ماء فهل ندرك حقا طبيعة غضبناء ونحدد الهدف منه. 
أم يكون مجرد شحنة عصبية غير موجهة: وننتظر أن تتغافل عقولنا 
عنها دون وعي منا؟! 

أعلم أن الغضب قد يكون مسيطرًا على الإنسان» لكن فهم هذا 
المعنى قد يفيد بصورة كبيرة فيما بعد فحين أزرع في عقلي سؤال 
هام جدًا: ماذا أريد بغضبي هذا؟ 

وأكرر هذا السؤال على نفسي كلما تمكنت من الحديث إليهاء 


ربما أتمكن حقا من كبح جماح غضبي في مرات كثيرة» حين لا 
أجد سببًا أو دافعًا لاستمرار هذا الغضب.. 
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ختامًا تحتاج بشدة إلى معرفة نفسك» 
ومعرفة طبيعة شخصيتك إن كنت تريد 
لحواراتك النجاح في إتمام التواصل 
الفعال مع الآخرين. 

ولعل أفضل طريقة تمكنك من فهم 
نفسكء أن تجري هذا الاختبار الذي 
يصل في تصنيفك إلى دقة لم تعهدها من 
قبل في أي اختبار تحليل آخر.. 

أتركك مع هذا الاختبار الذي أرجو 
أن يحصل على انتباهك وتركيزك ووقتنك 
المتاست::: 


مجالجرر لجتجر جحر!! 
لعل هذا الاختبار هو الأصدق والأدق 
بين كل اللفغبارات النفسية الح قد 
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نجربها أو نسمع عنها في عالم تحليل الشخصيات,ء ففي بداية 
القرن العشرين طور عالم النفس السويسري كارل يونج المتوفى 
عام 1 196 م_ وهو طالب لدى عالم النفس الشهير سيغموند فريد 
_طور نظرية فى أنماط الشخصية حدد فيها ما أسماه بالوظائف 
الأربع والاتجاهات الأربع في أساس الطبيعة البشرية . 


وقال لكل شخص وظيفة مسيطرة عليه عند الولادة وهي إما : 
التفكير أو الشعور أو الاحساس أو الحدس. والوظيفة هي التي 
تحدد اتجاهات البشر إما اجتماعي أو متحفظ أو حاسم أو تلقائي. 

بعد ذلك عكفت الباحثة كاثرين بركزء وابنتها إيزبل بيرجز مايرز 
على دراسة نظرية يونج وتطويرها ما يقارب من خمسين عامًا؛ 
لمعرفة أنماط الناس ومن خلال الأبحاث والتجارب» وتوصلت 
إلى نتائج رائعة في معرفة أنماط الناس وشخصياتهم» ووضعا علم 
أنماط الشخصية مايرز بيرجز» وقد تم تطبيق اختبار الأنماط على 
ملايين البشر بأكثر من 30 لغة ويعتبر أشهر مقياس نفسي عام على 
الإطلاق. 

وتبرز أهمية هذا المقياس من أنه أجري على ملايين الأشخاص 
في العالم وبلغت نسبة مصداقيته 85 / ونسبة الخطأ لم تتجاوز 
5 / فقط. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفغال 


0 
© أتا اميل إلى أن أكون اكفر تشاطا عتدما + 
)١(‏ أكون مع الآخرين. 
رب أفكر في نفسي. 
© عندما أكون في نشاطاتا جتماعية؛ فاون نشاطي وحيويتي 

تزداد : 

)١(‏ في نهاية اللقاءات» وقد أكون آخر شخص يغادر. 

(ب) في بداية اللقاء ثم أشعر بالتعب وأود الذهاب للمنزل 
للراحة. 

#8ي العبارا ت أقرب إليك : 

)١(‏ أفضل الذهاب مع الأصدقاء إلى مكان به الكثير من 
الأشخاص مع فرصة للتفاعل معهم مثل الأندية أو 
الحفلات. 

(ب) أفضل الجلوس في البيت وأن أقوم بعمل شيء خاص 
مع أصدقائي لوحدنا مثل مشاهدة فيديو أو التلفاز أو 
تناول وجب ةعقاءمما: 
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ندما أكون مع ١‏ لأصدقاء فا نا: 
)١(‏ أتكلم كثيرًا. 
(ب) أكون منصتاً ومتحفظاً حتى أشعر بالراحة معهم؛ وعندها 
أبدأ بالحديث معهم. 
©لمكان١ا‏ لذي تعرفت فيه على أغلبيتّ أصدقائي هو: 
)١(‏ في الخارج. مثل الحفلات أو الأندية أو العمل والنشاطات 
الترويحية وغيرهاء أو عندما يقدمني الآخرون لهم. 
(ب) عن طريق بعض النشاطات الخاصة واللقاءات الخاصة 


عندما يقدمني أصحابي الحميمين أو أفراد عائلتي لهم. 
© لدي: 
)١(‏ الكثير من المعارف والأصدقاء الخصوصيين (وأحيانا 


رب القليل من الأصدقاء الخصوصيين. 
© أصدقائي يقولون عني أنني: 

)١(‏ كثير الكلام وقليلا ما أجلس صامنًا. 

(ب) قليل الكلام وأميل للاستماع لهم. 

ضع مكان الإجابات )١(‏ الحرف (6) 

ومكان الأتجانات (ب) الحرف (1). 
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#أنا أجمع ١‏ لمعلومات أفضل عن طريق: 
)١(‏ خيالى وتوقعاتى لما يمكن أن يكون. 
رب حابي بالوات وبالمكان الحالي والزمن الحاضر. 
© أنا أثق أكثر: 
)١(‏ بالحدس وفهم معاني الأمور. 
(ب) بالملاحظة الدقيقة للأشياء والتجارب العملية الواقعية. 
دما أكون مع أصدقائي»؛ فا نا أفض ل أن أتحدث عن: 
)١(‏ المستقبل وكيفية ابتكار الأشياء وتطويرها واحتمالات 
الحياة. مثال : أتكلم عن الاختراعات العلمية الحديثة أو 
عن أفضل الطرق للتعبير عن مشاعري وأحاسيسي. 
(ب) الأمور الواقعية والمادية والعملية (الزمن الحاضر 
والمكان الحالي). مثال: تفاصيل رحلة جميلة قمت بها 
أو ملابس. 
©نا من ١‏ لأشخاص الذين يفض لون أن يفهموا: 
(1) الميورة الكية آرلة 
رب التفاصيل أولا. 
©أنا من ا لأشخاص الذين يفضلون: 
)١(‏ العيش في عالم من الخيال والأحلام بدلا من الواقع. 
(ب) التركيز على واقع الآشياء بدلا من تخيلها. 
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© أنا في العادة: 
)١(‏ أبالغ كثيراً في وصف الأشياء. 
(ب) لا أميل للمبالغة أوترك الأمور تسير على طبيعتها. 
دما أقوم بعمل علاقتّ مع ١‏ لآخرين؛ فا 'نا أعتقد أنه: 
(1) هناك مكان للتطوير وللتحسين دائما: 
(ب) إذا لم يكن هناك خلل في العلاقة» فلا داعي للإصلاح. 
ضع مكان الإجابات )١(‏ الحرف (8) 
ومكان الإجابات (ب) الحرف (5). 


© أنا أتخن قراراتي عن طريق: 
)١(‏ قلبي أساسًا وأحيانا مع استخدام القليل من المنطق. 
(ب) عقلى أساسًا وأحيانا مع ما أحب أو أكره. 
©أنا شديد الملاحظةٌ ثلا مور التالية: 
)١(‏ عندما يحتاج الآخرون للدعم وللتعاطف. 
(ب) عندما يكون الآخرون غير منطقيين. 
©عندما أقوم بقطع العلاقة مع شخص ما ء فا نا: 
)١(‏ أترك لمشاعري العنان وأجد قطع العلاقة صعبًا. 
(ب) أقطع العلاقة بدون تردد رغم أن ذلك قد يضايقني. 
©ندما أكون في علاقرّ مع شخص آخر فا نا أقدر: 
)١(‏ التوافق العاطفي والقدرة على التعبير عن المشاعر. 
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(ب) التوافق العقلي والقدرة على النقاش بمنطقية. 
©عندما أختلف مع صديقي » فا نا: 
)١(‏ لا أجرح مشاعره. قد لا أقول شيئًا إذا كان سوف يؤذيه. 
(ب) أعبر عن رأيي بصراحة مباشرة لآن الحق حق. 
©الناس الذين يعرفونني يصفونني با نني: 
)١(‏ حساس ودافئ المشاعر. 
(ب) منطقي وصريح في كلامي. 
9أنا أرى أن غالبيتّ خلافي ونقاشي مع ا لآخرين يحدث: 
)١(‏ بصورة ودية. 
(ب) غير ودية إذا كان هناك سبب منطقى لها. 
ضع مكان الإجابات )١(‏ الحرف (6) ْ 
ومكان الإجابات (ب) الحرف (7). 
©إذا كان لدي مال ووقت ودعاني صديق للسفر معه:؛ فا نا 
عادة: 
)١(‏ أقوم بالتأكد من جدول أعمالي أولاً. 
(ب) أحزم حقائبي فورًا وأسافر معه بدون تفكير. 
©عندما أذهب للقاء صديقيء فا نا: 
(1)أتفبايق كيرا إذا تاخر غم الموعد. 
(ب) لا أشغل بالي كثيرا لأنني أتأخر في العادة عليه. 
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© أنا أفضل: 

)١(‏ أن أعرف مسبقًا بتفاصيل اللقاء (أين ومع من والمدة)! 
9أنا أفض ل أن يكون مجرى حياتي بناء على: 

)١(‏ جدول مواعيد وتنظيم مسبق. 

(ب) التلقائية والعفوية . 
©#كثرا لآمورا لتي تحدث لي أنني: 

)١(‏ أحضر فى الموعد والآخرون يتأخرون. 

(ب) أحضر متأخرًا والآخرون يحضرون فى الموعد. 
نا منا لأشخاص الذين يفض لون أن: 

)١(‏ أحسم أمري وأصل إلى قرارات محددة. 

(ب) أترك خياراتي مفتوحة وأن أجمع المعلومات. 
#9نا من١‏ لأشخاص الذين يفض لون أن: 

(ب) الاستمتاع بعمل أكثر من شيء في الوقت نفسه. 

ضع مكان الإجابات )١(‏ الحرف ([) 

ومكان الإجابات (ب) الحرف (©). 

اكتب الحروف الأربعة التي خرجت بها من المجموعات 
الأربع» وتعرف على شخصيتك.. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفصّال 


اجتماعي أو انبساطي في تعامله مع الناس» يعتمد على حدسه 
والحاسة السادسة لتلقي المعلومات» يستخدم عقله في اتخاذ 
قراراته. وحازم فون أداء عمله. 
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نقاط اتقوة نيتو الشخصية: 

اهتمام كبير بأفكار الناس وطريقة تفكيرهم؛ بالإضافة إلى 
حماس ونشاطء ويأخذ التزاماته بشكل جديء منصف ويهتم بأن 
يقوم بالعمل الصحيحء جيد في تعامله مع المال» وصريح وغير 
بتجامل» والدية ادر على ادق تيطالاقة. 

بقعم تطوير الذات والشسن فى شى مجالات الحياة ويستظيع 
إنهاء علاقاته الشخصية دون التردد أو التراجع, متى ما آمن بصحة 
قراره» وقادر على تحويل الصراعات إلى دروس يتعلم منهاء مع 
تمتعه بالقدرة على تقبل النقد. 

توتعاته ومع نبرة لدان ددا غالة لإقد تكون طةقرة وفيفب 
ف تنس الرقك)ورقاد عن ذرض الاتضباظ فى محيطه وعادة 
ما يكن مشاعر جياشة للخاصين من حوله. 
كقاوك اليف 

تر قحاثة ومعاوي» الذانة جد عالية (قل تكون تقطة قرة وفعفت 
في نفس الوقت)» وحماسه للنقاشات والحوارات تجعله يبدو 
كمجادل» يناقش فقط ليثبت خط أ غيره؛ بسبب ميله للتحدي 
والمواجهة؛» وميله حين يحاور للتغلب على من يحاوره؛» مع عدم 
قدرته على الاستماع لغيره. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفسّال 


يميل لأن لا يتقبل الآراء والمواقف التي لا تتطابق مع وجهة 
نظرة الخاصة؛ وليس في تناغم مع مشاعر غيره» ويجد صعوبة في 
التعبير عن عواطفه. وقد يرى ذلك من قلة الأدب. 

قد يشعر غيره بالرهبة منه» لقوة شخصيته» ويميل لأن يكون 
مركزيًا في الإدارة» أي لا يقسم أو يوكل أناس بالمهام» وفي نفس 
الوقت قاسي وغير متسامح مع الأخطاءء» ويميل للسيطرة» وهو 
بطيء في الثناء» أو قد لا يلاحظ حاجة الآخرين للثناء. 

إذا لم يكن مرتاحاء أو لم يطور نفسه بالشكل المناسب قد 
يخلق ذلك منه دكتاتورًاء مع ميله لاتخاذ قرارات سريعة» وعندما 
يكون تحت ضغوطات كبيرة» قد يتسبب ذلك بانفجار غضبه 
وفقدانه للأعصابه. 
©العقل ١‏ لمدير أو العالم (ل1|): 

انطوائي في تعامله مع الناس»ء يعتمد 
على حدسه والحاسة السادسة لتلقى 
المعلومات» سعددم عله فى إقذاذ 
قراراته» وحازم في أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصية: 

لايشكل له النقد أو الخلافات تهديدء 
وضاكاها كو واكام يده رباع 
علاقاته والتزاماته محمل الجد. 
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غالبا ما كرون كا فادرا على أداء مهام وسكن مه كه 
العلاقات التي يتبين له فشلهاء ولكنها قد ت, تبقى في ذهنه لفترة من 
الزمن» وهو مستمع جيد» ويحاول أن تكون علاقاته على أفضل حال. 
نقاط الضعف: 

ل ا ب ا 100 

اب لح ا ام اي اه 
أنه دائما على حقء ولا يرضى أو لا يقبل في غالب الأوقات باللوم 
أو تحميله المسؤولية عن الأخطاء. ورغبته في تحسين كل شيء 
من حوله قد تكون أحيانًا على حساب علاقاته» ويميل إلى تعطيل 
وإخفاء جانب من شخصيته عن الغير. 
© لمخترع أو الحالم (12ل0ا): 
السادسة لتلقى المعلومات» يستخدم عقله في اتخاذ قراراته. 
ومتساهل فى أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصيتة: 


حماسىء متفائل» ومحبوب» ومن الممكن أن يكون جذايًا 
جداء يتقن مهارات الاتصالء ويولي اهتمامًا بالعًا بتطوير نفسه 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 


وتطوير علاقاته الشخصية؛» وهو متساهل ومرن. وعادة ما يكون 
من السهل التعامل والتوافق معه. 

صاحب أفكار إبداعية» وغالب وقته يعمل على مهمة أو يطور 
خطة» وغالبا ما يكون ذا قدرة جيدة على تحصيل المال لكنه ليس جيدًا 
في التعامل مع المال وإدارته» ويأخذ علاقاته الخاصة بشكل جدي. 


دائماً ولع بالأشياء الجديدة» وقد يكون هذا على حساب نجاحه 
الشخصي أو علاقاته» ويميل لآلا يتابع العمل على أفكاره وخططه. 
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حبه للنقاش قد يؤدي إلى الجدال العقيم» وهو مخاطر لدرجة 
كبيرة» ومبذر في صرفه للآأموالء مما يجعله غير جيد في إدارة 
المال» وعلى الرغم من أنه يأخذ علاقاته الشخصية بمحمل الجد 
إلا أنه قد يلقي بها خلفه إن لم يرى تقدمًا فيها. 
لمعماري أو المفكر (812|): 

انطوائي أو انعزالي في تعامله مع الناس» يعتمد على حدسه 
والحاسة السادسة لتلقي المعلومات» يستخدم عقله في اتخاذ 
قراراته» ومتساهل فى أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصية: 

يشعر بالحب والمودة بما يشبه حب الأطفال للقريبين منهم» 
وغاليًا مايكون متساهلاً وسهل المعاشرة» وعلى استعداد للتضحبة 
لأقرانه. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 


يعمل بحماس شديد على الأشياء التي تشده» وواسع الإبداع 
والخيال» ولا يشعر بالتهديد عند التقد أو الصضراغات والتقاشاث» 
وغير متطلبء في حاجاته اليومية. 
نقاط الضعف: 

طبيعته ليست متناغمة مع مشاعر الغير» وبطيء ء في الاستجابة 
لمشاعرهم؛ وليس جيدًا في التعبير عن مشاعره وعواطفه وإن 
كاشيميل لأن كرة شكاكا مها بالخير. 

عادة لا يكون جيدًا في التعامل مع المسائل العملية» مثل إدارة 
الأموال» مالم تكن هي مجال عمله. 

جد ضعوربة فئ شرك العلاقات السبكّة أوالفاشلة» وحين 
يتصادم مع مششكلة فهو إنا أن يتجاهلها بشكل كلي أو يواجهها 
بشكل عصبي وغاضب. 
© لمدرس أو المعطي (لالاا): 

انبساطي في تعامله مع الناس» يعتمد على حدسه والحاسة 
السادسة لتلقي المعلومات» ويستخدم عاطفة في اتخاذ قراراتهى 
وصارم في أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصية: 

لديه قدرة لفظية ومهارة تواصل جيدة» ومدرك لحد كبير 
بدوافع الناس وأكارى» ولهذا فهو محفزء وملهم. ولديه قدرة 
على إظهار أفضل ما في الناس. 
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يعرب عن شكره وموافقته بشكل جيد ودافئ» ومرح. لديه روح 
الدعابة» مثير» نشيطءه ومتفائل» ولديه قدرة جيدة في التعامل مع 
المال. 

يستطيع المضي قدمًا بعد علاقة فاشلة» على الرغم من أنه يلوم 
نفسه؛ وهو مخلص وملتزم؛ ويحب أن يرضى جميع الأطراف في 
حالة وجود خلاف» لآنه مدفوع لتلبية احتياجات ورغبات الآخرين. 
نقاط الضعف: 

يميل للحرص الزائد» ويميل لأن يسيطر ويتلاعب بالآخرين» 
على حين أنه لا يولي اهتمامًا لاحتياجاته الشخصية. 

ويميل لأن يكون صارمًا مع الآراء التي لا تطابق مع آراءه 
ولهذا ففي بعض الأحيان لا يلاحظ التقاليد الخاصة بالمجتمع وما 
يلائمه» على الرغم من أنه حساس للغاية تجاه الخلافات 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 


والصراعات؛ ويحاول أن يغض النظر عنها ويتجاهلها متى 
أمكنه ذلك» ومن ثم يميل لآن يلقى باللوم على نفسه حينما تسوء 
الأمورء ولا يعطى لمجهوده قيمة عندنا تسير الأمور فى الاتجاه 
الموييهة 2 ْ 

نظام القيم الخاص به؛ يجعله متصلبًا في بعض الحالات» 
وتلقيه ومعرفته لقيم المجتمع الذي يعيش فيه يجعله في بعض 
الحالات لا يعرف ما الصواب من الخطأ عندما ينتقل لمحيط أو 
مجتمع آخر. 
©المستش ار أو المحامي (للاا): 

انطوائي وانعزالي في تعامله مع الناس» يعتمد على حدسه 
والحاسة السادسة لتلقي المعلومات» يستخدم عاطفة في اتخاذ 
قراراته» وصارم في أداء عمله. 
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نقاط القوة لهذه الشخصية: 

حنون ومشجع بطبيعته» وحساس ويهتم بمشاعر الآخرين» 
وعادة ما يمتلك مهارات تواصل جيدة» خصوصًا الكتابية. 

يأخذ التزاماته بشكل جديء ولديه توقعات عالية من نفسه ومن 
الآخرين. (نقطة قوة وضعف)» ومستمع جيد. 
نقاط الضعف: 

يميل لأن يتحفظ على جزء من ذاته» وليس جيدًا في التعامل مع 
المال» أو العمليات اليومية الضرورية. 

يكره لحد كبير النقد والصراعات أو الخلافات» ولديه توقعات 
عالية من نفسه ومن الآخرين. (نقطة قوة وضعف). 
© لبطل أو الملهم (7الا ): 

اجتماعي أو انبساطي في تعامله مع الناس» يعتمد على حدسه 
والحاسة السادسة لتلقي المعلومات» يستخدم عاطفته في اتخاذ 
قراراته. ومتساهل في أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصيت: 

لديه مهارات اتصال جيدة» ويهتم كثيرًا بأفكار الناس ودوافعهم» 
وهو محفزء ملهمء بإمكانه إخراج أفضل ما في الناس. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفغال 


عاطفى ودافيئع المشاعرء ولديه حس دعابة» مثير» متفائل» 
نشيط» وفى النقاشات يحب أن ينتهى النقاش برضى الطرفين» 
لآنه مشغول بحب ثلبية رغيات الأخرين :وعد ادة مايكون سخلضا: 
نقاط الضعف: 

يميل لأن يكون لحوحًاء وحماسه قد يقوده لأن يكون غير 
واقعيء مع تجاهله التعامل مع الأعمال اليومية البسيطة.. دفع 
الفواتير» تنظيف المنزل» ترتيب المكتب...الخ 

يتمسك بالعلاقات السيئة حتى بعد اكتشافه لهاء ويكره 
الخللافات والانتقاد بشلة» ويتجاهل حاجاته الخاصة» ويصاب 
بالملل بسرعة» ويجد صعوبة في توبيخ أو معاقبة الآخرين. 
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© لمعالج أو المثالي (52ل<ا): 

انطوائي أو انعزالي في تعامله مع الناس» يعتمد على الحدس 
في تلقي المعلومات» يستخدم عاطفته لاتخاذ قراراته» ومتساهل 
فى أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصيت: 

يهتم بصدق بالناس» وحساس ومدرك بمشاعر الناس» لأنه 
مخلص وملتزمء ولديه القدرة على الحب العميق والرعاية. 
جميع الأطراف في النزاعات. 

راعي» مشجع وداعم. وغالبًا ما يقدر ويعطي الآخرين 
مساحات خاصة بهم وقادر على التعبير عن نفسه بشكل جيدء 
لأنه مركن ومتدو 1 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفغال 


نقاط الضعف: 
بل لآناكون عيعر لا ردنك درلا بين قدعل الأخرين 
فى مساحته ووقته الخاصء ويكره الخلافات والنقد بشدة. 
سه للثناء ل واحيانا ا 
لأخرين: ويميل لأ يكون متحفطًا على مشاعره وبح عن 
شىء على عاتقه 
©ا لمش .رف أو الحارس ((651): 
لتلقي المعلومات» يستخدم عقله في اتخاذ قراراته» وصارم في 
أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصيم: 
حماسيء متفائل» وودود» ومستقر ويمكن الاعتماد عليه كما 
يمكن الاعتماذ عليه لتوفير الحماية والأمخ لأسرته» ويضع الكثير 
من لحي الاتجاز واتجبافه والتواماتة, 
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يمكن الاعتماد عليه لأداء المهام والواجبات المنزلية اليومية» 
ولديه قدرة جيدة في التعامل مع المال» قد يرى البعض أنها بخل 
أو تحفظ. 

لايشعره النقد أو الخلاف بالتهديد. يحل الخلافات والمشاكل ولا 
يتجاهلهاء ويأخذ التزاماته بحمل الجد. ويسعى للحصول على علاقات 
تستمر لوقت طويل جدّاء وقادر على فرض الانضباط عند الضرورة. 
نقاط الضعف: 

يعتقد أنه دائمًا على حقء ويميل دائمًا لأن يتولى مسؤولية 
الإدارة» على الرغم من أنه قليل الصبر مع عدم الكفاءة والإهمال. 

عادة لا يكون في تناغم مع مشاعر الناس من حوله. وعادة لا 
يكون قادرًا على التعبير عن مشاعر وعواطفه؛ وقد يتسبب بغير 
قصد بجرح مشاعر الآخرين بما يقوله. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفصّال 


يميل لأن يكون ماديّاء وبشكل عام لا يتعامل بشكل جيد مع 
التغيير؛ وقد يشعربغير الراحة غيد الاتقال لمكان جديك. 
©)المفتش أو الباحث (ل151): 

انطوائي أو انعزالي في تعامله مع الناس» يعتمد على حواسه 
الخمس في تلقي المعلومات» يستخدم عقله في اتخاذ قراراتى 
وصارم في أداء عمله. 


نقاط القوة لهذه الشخصيت: 
يلتزم بوعوده وتعهداته» ويأخذ واجباته تجاه العلاقات بشكل 
جديء كما يمكنه التعبير عما يدور في ذهنه بسهولة» وفي نفس 
ممتاز جدًا في التعامل مع النقود. الصرف والتوفير. 
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يتقبل النقد البناء بشكل جيد» ويتمكن من التعامل مع مشاكل 
العلاقات بشكل جيد ودوز التأثير على العاطفة» ويمكنه أن يعاقب 
أو ينقد حين يطلب ذلك منه. 
نقاط الضعف: 

يعيل للإغتقاد أنه ذائمًا على حق» وعتدما يتاقش يفضل أن 
يناقش ليقنع أو يقنع» ولا يرضى بالحلول الوسط. 

غالثالا تيكح من قراءة نشاغر الآخرين والاحساضس ينا 
يحسون به. لأن نظام القيم الخاص بهم قد يرى على أنه جامد 
وغير مرن للآخرين» وغالبًا لاايشكر من حوله أو يثني عليهم أو 
يعبر عن شعوره تجاههم. 
9 لمقدم أو الراعي ([ل]25): 

انبساطي واجتماعي في تعامله مع الناس» يعتمد على حواسه 
الخمس لتلقي المعلومات» يستخدم عاطفة في اتخاذ قراراته» 
وصارم في أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصية: 

يبذل الكثير من الجهد والوقت لإنجاز واجباته والتزاماته» 
وحنون» حسن المعشر» ومشجع بالطبيعة» وخدوم؛ يحب أن يساعد 


الآخرين ويرضيهمء وبالتالي هو عملي ويتحمل المسؤولية» ويمكن 


الجميع؛ الناس ينجذبون إليه لا شعوريّاء وجيد في التعامل مع المال. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفغال 


تقليدي ويحب الإبقاء على قوة العلاقات الأسرية. غالبًا ما 
سيحتفل بالمناسبات الأسرية ويحاول إشراك جميع الأسرة فيها. 
نقاط الضعف: 

لا يشعر بالراحة مع التغيير» ويكره الانتقاد والصراعات» 

قد يصبح مهووسًا بمعرفة نظرة الناس له» ولا يتقبل بسهولة 
الحقائق السلبية عن الأشخاص المقربين منهء ولا يولى اهتمامًا 
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قد يستخدم أسلوب إشعار الآخرين بالذنب للتلاعب بهم 
وأخذ ما يريده منهم. 
©المدا فع أو الممرض ((155): 

انطوائي أو انعزالي في تعامله مع الناس» يعتمد على حواسه 
الخمس لتلقي المعلومات» يستخدم عاطفة في اتخاذ قراراتى 
وصارم في أداء عمله. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 


نقاط القوة لهذه الشخصيم: 

عاطفيء ودود» ومشجع بطبيعته» وخدوم. يعمل على إسعاد 
الآخرين» وهو مستمع جيدء يبذل الكثير من الجهد والوقت لإنجاز 
واجباته والتزاماته» ولديه قدرة جيدة على الترتيب» وبالتالى جيد 
فى العمل على الأشياء العملية والاحتياجات اليومية» وعادة ما 
يكون جيدًا (مع بعض التحفظ) بالشؤون المالية. 
تنقاط الضعف: 
والدخول إلى محيط جديد. ويكره الصراع والنقد بشكل كبير. 

من غير المرجح أن يصرح عن احتياجاته» ويتتج عن ذلك 
تكدس للشعور بالإحباط بداخله. ويجد صعوبة في الخروج من 
العلاقات السيئة. 
13 لمروج أوالمنفن (26512): 

انبساطي أو اجتماعي في تعامله مع الناس» يعتمد على الحواس 
الخمس في تلقي المعلومات» يستخدم عقله لاتخاذ قراراته» 
ومتساهل فى أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصيتة: 

سن المنتكي ايكوق لطناية ادوع فلب الشيوية دك 
ومحبوب من الجميع» ومتواضع وحساس. ولا تشكل الخلافات 
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الطارئة. وفيها يتميز بصفاء ذهنه وعدم ارتباكه. 
أي شيء في الحياة» وكونه يمتلك طفلا صغيرًا داخله» سيستمتع 
بقضاء الوقت مع الأطفالء وأبنائه بشكل خاص. 
نقاط الضعف: 
لا يكون عادة على تناغم مع مشاعر الآخرين» وعادة لا يستطيع 
التعبير عن مشاعرة وعواطفه بسهولة» وبعض الأحيان» ومن غير 
فدِيكون جِيدا جذا فى تدبير الأموز المالية» لكنه:سيخاطر فيه 
من وقت لآخرء لأنه يعيش في الوقت الحاضرء وبالتالي لا يستطيع 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفشال 


التخطيط للمستقبل بشكل جيدء وأحيانًا قديقع في عادة تجاهل 
© لحرفي أو الميكانيكي (1512): 

انطوائي أو انعزالي في تعامله مع الناس» ويعتمد على حواسه 
الخمس لتلقي المعلومات» ويستخدم عقله في اتخاذ قراراتى 
ومتساهل في أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصية: 

مستمع جيد. وعادة ما يكون شديد الثقة بنفسه. وبشكل عام 
متفائل» ومرح» وعملى وواقعى. يتكفل بأداء الواجبات اليومية. 


لا يشعر بالتهديد من الخلافات والنقد. وقادر على إصدار 
وإدارة العقوبات» إلا أنه لا يهتم بهاء وفي نفس الوقت يحترم 
مساحة ووقت الآخرين الخاص. 
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نقاط الضعف: 
بالالتزامات طويلة الأمد. وغالبًا لاايستطيع التعبير عن المشاعر 
والعواطف. لأنه ليس على توافق مع مشاعر الآخرين. قد يبدو 
للبعض أنه قاسي أحيانًا. 

يميل للعزلة وان يتحفظ على جزء من شخصيته. ويحتاج 
بشكل متكرر لمساحة ووقت خاص به. ولا يحب أن يتدخل أحد 
فيه» ومع ذلك دائمًا ما يبحث عن الحركة والإثارة» وقد يتسبب 
ذلك بأن يحدث بلبلة وفتنة ليحصل عليها. 
هكلمو “دي أو المستمتع (2562): 
الخمس لتلقي المعلوماته يسعخدم غاطفة في اتبخاذ قراراتةة 
ومتساهل فى أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصيد: 

متحمس. يحب الاستمتاع بوقته. وبإمكانه جعل أي شيء 
ممتعا للآخرين» وهو ذكي. سريع البديهة» مباشرء ومحبوب من 
الكل القاس يمدليون لوقا عنهم: 

متواضع وحساس. وعمليء ويمكنه القيام بالالتزامات اليومية» 
فنان ومبدع» من المرجح أن يكون منزله جذاب» وهو مرن ومتنوع, 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفسّال 


يحب أن يسير مع التيار» ويستفيد من كل لحظة تمر عليه» وهو 
كريم وطيب القلب. 


نقاط الضعف: 

غير جاد ومتهور خصوصًا مع المال» وقد يميل لأن يكون 
ماديّاء ويكره الانتقادات بحد كبير» ويأخذها بشكل شخصى. 

من المرجح أن يتهرب من الخلافات بدل مواجهتهاء ويعيش 
يومه فقط» قد يواجه مشكلة فى الالتزامات والأعمال طويلة الأمد 
ولايولى اهتمامًا لاحتياجاته الخاصة؛» ويميل لإهمال صحته. وهو 
مولع بالأشياء الجديدة» يصعب عليه إكمال ما بدأه. 
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8لمو “لف أو الفنان (1587): 

انطوائي وانعزالي في تعامله مع الناس» يعتمد على حواسه 
الخمس لتلقي المعلومات» يستخدم عاطفة في اتخاذ قراراتى 
ومتساهل في أداء عمله. 
نقاط القوة لهذه الشخصية: 

عطوف. ودود ومشجع بالفطرة. متفائل» مستمع جيد» وجيد 
في التعامل مع مسائل الحياة اليومية» ومرن ومتساهلء عادة ما 
يتسامح مع أقرانه. 

عه الجودال وتقديره للخملية بجعلدمين الغالب يلك مر لا 
جذايًا ومميرّاء ويأخذ التزاماته محمل الجد. 

غالبًا ما يعطي الآخرين مساحة فلا يتدخل في شئونهم» ويكن 
الكثير من التقدير والاحترام لهذه الحرية» وغالبًا ما يحب إظهار 
تقديره وحبه للآخرين من خلال الأفعال والأعمال» وهو حسي 
وعملي متواضع. 
نقاط الضعف: 

ليس جيدًا في التخطيط طويل المدىء المالي والتخطيط لأمور 
الحياة» ويكره بشدة الخلافات والصراعات والنقد. 


النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفسّال 


يركز على الاستمتاع باللحظة» مما يجعله يبدو كسولا في بعض 
اللحظات» ويحتاج لمساحة خاصة به» ويكره أن يتدخل أحد في 
هله السساحة: 

فد يكون بطيئًا فى التعرير عن المودة بالكلمات» ويميل لآأن 
يحتفظ بأفكاره ومشاعره لنفسه. مالم يفرض عليه التعبير عنها. 
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النصائح الذهبية لإدارة حوار ناجح وفغال 


المهرس 
إهداء 00 
لماذا التحوان 0101 00000 
فن الحوار 0 
مبادئ الحوار الإيجابى 000 
1 - موضوعيًا دق 
2 - محددًا الج ا للم وا لط ال و ل و ل 
3 - واقعيًا 22 
4 - متفائلا مدعو او اولع اوج لديل اط ف كلق بر 2 
قات هنادفا 230 
6 - متكافئ الطرفين ز[ز ز[ز[ز [ [ [ [ [ [ [ ز[ 0 0 1000000 
2 حاغهادنا 111010 1 00001 
8 - منهجبًا ا 000 0 10 0 0 10010101 
9 - مؤثرًا 211111 
ادير ١‏ ا[ [ ذ[ذ[ 1[ 00 
3 مذركا لغة الآأخريخ ا اا 0 
2 - فاهم 
ا مقاييس الآخرين عا قحو الوه ا ا ال م16 9 
3 - هادتا 8 000 
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